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Vorwort 



Sie stehen vor der Prüfung, in der Sie beweisen müssen, daß Sie im Betriebe 
und in der Schule während Ihrer Lehrzeit so viel an Wissen und Können 
erworben haben, daß Sie die Kaufmannsgehilfenprüfung bestehen können. 

An Hand der Fragen sollen Sie Ihre Kenntnisse auf den Gebieten der Einzel- 
handelsbetriebslehre, der Verkaufskunde und des betrieblichen Rechnungs- 
wesens überprüfen. 

Dazu gehören die Stoffgebiete: 

Markt — Ware — Bedarf 
Wirtschaftlichkeit — Betriebsorganisation. 

Wir betrachten sie ausführlich unter verschiedenen Gesichtspunkten. 
Lehrlinge mit verkaufsbetonter Ausbildung müssen besonders die Abschnitte 
Wareneinkauf = Markt 
Lagerung = Ware 
Verkauf = Bedarf 

beherrschen. Aber auch in den Gebieten 

Wirtschaftlichkeit und Betriebsorganisation 
werden die Grundkenntnisse verlangt. 

So ist dieses Wiederholungsbuch also für beide Ausbildungsgruppen geeignet. 

Denken Sie daran, daß Sie außer den in dieser Darstellung behandelten 
Gebieten auch noch Grundkenntnisse über die Warengruppen Ihres Lehr- 
betriebes, in der Wirtschaftserdkunde und Staatsbürgerkunde besitzen müssen. 

Die Druckanordnung erfolgte so, daß Sie die Antworten mit einem Blatt Papier 
abdecken können. Beantworten Sie sich erst die Frage allein! Dann sehen Sie 
nach, ob Ihre Gedanken mit der gedruckten Antwort stofflich übereinstimmen. 

Auf diese Weise haben Sie die beste Selbstkontrolle. 

Lernen Sie aber keine Antworten auswendig! 

Denn in der Prüfung werden Sie nicht abgefragt, sondern dort sollen Sie 
zeigen, daß Sie die erworbenen Kenntnisse praktisch anzuwenden verstehen. 
Sie erhalten häufig Situationsaufgaben, deren Lösungen die kaufmännischen 
Grundkenntnisse voraussetzen. Wenn beispielsweise in diesem Buch die 
Frage steht: Welche gesetzlichen Bestandteile hat ein Wechsel?, so werden 
damit Ihre Grundkenntnisse systematisch geprüft. In der mündlichen Prüfung 
dagegen wird man von einem praktischen Fall ausgehen. Vielleicht wird 
Ihnen ein Wechsel vorgelegt, dessen Rechtsgültigkeit Sie festzustellen haben. 
Dabei können Sie zeigen, ob Sie das Grundwissen auch praktisch anzuwenden 
verstehen. 

Überspringen Sie die zahlreichen Aufgaben nicht, sondern lösen Sie diese 
gewissenhaft, weil Sie auch dadurch Ihr Wissen befestigen. 



Der Verfasser 




A. Einführung 



t Welche Aufgaben 
hat der Einzelhandels- 
kaufmann innerhalb der 
Volkswirtschaft? 



1. Er hat die wirtschaftliche Aufgabe, für die Be- 
darfsdeckung seiner Kunden zu sorgen; des- 
halb muß er ein guter Kundenberater sein. 

2. Er hat ferner die Aufgabe, zwischen den be- 
rechtigten Wünschen der Verbraucher und der 
Erzeuger zu vermitteln, deshalb muß er über 
große Sachkenntnis verfügen. 



3. Darüber hinaus hat er auch kulturelle und 
ideelle Leistungen zu vollbringen, indem er die 
Kundschaft aufklärt und erzieht. 



2 Durch welche Tä- 
tigkeiten erfüllt der Ein- 
zelhandelskaufmann sei- 
ne Aufgaben? 



1. Er beschafft die Waren entsprechend den Wün- 
schen der Verbraucher. 

2. Er lagert die Waren zweckmäßig bis zum Ver- 
brauch. 



3. Er verkauft die Waren an seine Kundschaft. 
Durch seine Beratung soll der Kunde die Arten 
und Mengen von Waren erhalten, die er für die 
Deckung seines Bedarfes braucht. 



3 Stellen Sie fest, zu 
welchen örtlichen und 
fachlichen Vereinigungen 
Ihr Lehrbetrieb inner- 
halb der Hauptgemein- 
schaft des Einzelhandels 
gehört! 



Mein Lehrbetrieb gehört zu 



4 Welche Aufgaben 
hat die Hauptgemein- 
schaft des Einzelhandels? 



Die Hauptgemeinschaft des Einzelhandels hat die 
Aufgabe, die wirtschaftlichen, beruflichen und 
sozialen Interessen des Einzelhandels zu vertre- 
ten und zu fördern. 
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5 Welche Aufgaben 
haben die angeschlosse- 
nen bezirklichen und 
fachlichen Verbände des 
Einzelhandels? 



Sie haben als Berufsvertretungen u. a. folgende 
Aufgaben: 

Beratung der Mitglieder in allen wirtschaftlichen 
Fragen, wie Wirtschaftsgesetzgebung, Steuer- 
recht, Betriebsführung; 

Mitarbeit bei allen Arbeiten zur Erhöhung der 
Wirtschaftlichkeit ; 

Mitwirkung bei der Ausbildung des Nachwuchses, 
Förderung von Forschungs- und Fachschuleinrich- 
tungen; 

Erstattung von Gutachten über Fachangelegen- 
heiten, Ausarbeitung von Anregungen und Mit- 
teilungen an die Hauptgemeinschaft und Be- 
hörden. 



6 Welche Aufgaben 
hat die Industrie- und 
H an delskammer ? 



Die Industrie- und Handelskammer hat die Ge- 
samtinteressen der Wirtschaftskreise ihres Be- 
zirkes wahrzunehmen. 



Zu ihrem Arbeitsgebiet gehört u. a.: 

1. Förderung der Betriebe ihres Bezirkes in allen 
wirtschaftlichen Fragen; 

2. Ernennung von Sachverständigen, Abgabe von 
Gutachten; 

3. Errichtung von Schieds- und Ehrengerichten; 

4. Beratung der Behörden durch Mitteilungen 
und Anträge; 

5. Überwachung der Lehrlingsausbildung, Ab- 
nahme der Kaufmannsgehilfenprüfungen. 



7 Zu welcher Indu- 
strie- und Handelskam- 
mer gehört Ihr Lehrbe- 
trieb? 



Mein Lehrbetrieb gehört zur Industrie- und Han- 



delskammer in 



8 




B. Die Belegschaft des Einzelhandelsbetriebes 



I. Die Arbeit 



8 Welche Arten von 
Tätigkeiten gibt es im 
Einzelhandelsbetrieb? 



Sprechen Sie über die 
Bedeutung der Arbeits- 
teilung im Einzelhan- 
dels- 



Man unterscheidet: 

1. kaufmännische Tätigkeit (Ein- und Verkauf, 
Büroarbeit für die Verwaltung); 

2. handwerkliche Tätigkeit (Reparaturwerkstatt, 
Anfertigung bestellter Waren, Chauffeur, De- 
korateur usw.); 

3. Hilfsarbeiten (Reinigungsarbeiten, Packen, 
Botendienste). 



9 Kleinbetrieb 

10 Mittelbetrieb 

11 Großbetrieb! 



Im Kleinbetrieb besteht nur eine geringe Arbeits- 
teilung, z. B. Ehefrau für Verkauf, Betriebsinha- 
ber für alle übrigen Arbeiten. 

Im Mittelbetrieb gibt es stärkere Arbeitsteilung 
durch Einsatz von Verkaufskräften, Büroange- 
stellten, Hilfskräften. 

Im Großbetrieb herrscht die größte Arbeitsteilung, 
z. B. Spezial- Verkaufskräfte für Damen-Ober- 
bekleidung, Kinderspielzeug, Packerinnen, Kas- 
siererinnen, Bürogehilfinnen, Schaufenstergestal- 
ter, Fahrstuhlführer usw. 



12 Welche Vorteile 



und 



Vorteile sind: 

1. Ausnützung der Begabungen (z. B. Verkäu- 
ferin) ; 

2. Steigerung der Leistung durch dauernde Spe- 
zialarbeit; 

3. Einsatz von billigeren Hilfskräften. 



13 Nachteile 

hat die Arbeitsteüung? 



Nachteile sind im Einzelhandel selten, weil die 
Arbeitsteilung nicht zur Arbeitszerlegung führt; 
jedoch können auftreten: 

1. Einseitigkeit der Leistungen führt zu gerin- 
gerer anderweitiger Einsatzfähigkeit; 

2. Überschätzung der eigenen Leistungen; 

3. Körperschäden, wie Krampfadern, Senkfuß bei 
Verkäuferinnen. 
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1 4 Welche Lohnfor- 
men sind im Einzelhan- 
del üblich? 

1 5 Welche Zuschläge 
kommen vor? 



16 Was versteht man 
unter Rationalisierung? 



1 7 Welche Maßnah- 
men sind zur Leistungs- 
steigerung im Einzel- 
handel möglich? 



18 Erklären Sie, was 
man unter Vorschlags- 
wesen versteht? 



19 Welche Abteilun- 
gen hat ein Mittelbe- 
trieb? 



Grundsätzlich wird Zeitlohn gezahlt: Wochen- 
lohn für handwerkliche Tätigkeit, Monatsgehälter 
für kaufmännische Kräfte. 



Dazu kommen Zuschläge, wie Umsatzprämien, 
Sonderprämien für Verkauf von Ladenhütern, 
Leistungszuschläge, Überstunden Vergütungen, 

Weihnachtszuwendungen, Urlaubsgelder usw. 

Man versteht darunter alle vernunftgemäßen 
Maßnahmen, die die wirtschaftlichen Leistungen 
des Betriebes erhöhen (Leistungssteigerung). 



Leistungssteigerungen können erreicht werden 
durch: 

1. Verbesserung in der Betriebsorganisation zur 
Vermeidung von Doppelarbeit, überflüssigen 
Arbeiten; 

2. Umgestaltung der Räume, besonders des La- 
dens (Ratioladen), zur Vermeidung unnützer 
Wege, geschickte Warengruppierung; 

3. beste Arbeitsverteilung, um Leerlauf oder Ar- 
beitsüberlastung zu vermeiden, z.B. Vorpacken 
von Waren; 

4. Schulung der Belegschaft; 

5. richtigen Kapitaleinsatz durch Auswahl der 
Waren, Beschränkung auf bestimmte Waren- 
gruppen und -Sorten; Verkauf fester Mengen 
(wie 1 Paket, V 2 kg, 1 kg usw.); 

6. erfolgreiche Werbung. 

Als Vorschlagswesen bezeichnet man eine be- 
triebliche Einrichtung, die den Belegschaftsmit- 
gliedern die Möglichkeit gibt, durch Vorschläge 
von Verbesserungen auf irgendeinem Gebiete der 
Betriebsführung die betrieblichen Leistungen zu 
steigern. 

Ein solches Unternehmen hat 

a) Betriebsabteilungen: 

1. Einkauf: Planung, Bestellung und Überwa- 
chung der Bestellung; 

2. Lager: Warenannahme, Lagerüberwachung, 

Warenpflege, Warenausgabe; 

3. Verkauf = Laden; Verkaufsabteilungen nach 
Warengruppen, Abteilungskassen, Sammel- 
kasse, Warenausgabe, Versand; 
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4. Werkstatt für Anfertigungen oder Reparatu- 
ren, Schaufenstergestaltung; 

5. Fuhrpark. 

b) Verwaltungsabteilungen: 

1. Betriebsführung: Gesamtplanung, Schriftver- 
kehr, Buchführung, Kalkulation, Statistik, 
Hausverwaltung, Geld Verwaltung; 

2. Personalbetreuung: Einstellung, Gehaltsabrech- 
nung, Kontrolle, Fürsorge, Schulung, Entlas- 
sung; 

3. Werbung: Planung, Durchführung, Kontrolle. 
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II. Die Mitarbeiter 



20 Welche Arten von 
Mitarbeitern gibt es im 
Einzelhandelsbetrieb? 



Man unterscheidet: 

1. kaufmännische Mitarbeiter: Verkäufer, Buch- 
halter, Kassierer, Lagerverwalter, Einkäufer, 
usw., hierher gehören auch die Lehrlinge; 

2. handwerkliche Mitarbeiter: Gebrauchswerber, 
Handwerker, Kraftwagenführer, usw.; 

3. Hilfskräfte: Packer, Fahrstuhlführer, Boten, 
Heizer usw. 



21 Wie erhält man 
eine Lehrstelle? 



Es gibt folgende Möglichkeiten: 

1. der Lehrling sucht sich selbst eine Lehrstelle; 

2. der Lehrbetrieb sucht einen Lehrling; 

3. das Arbeitsamt vermittelt eine Lehrstelle. 



22 Wessen Zustim- 
mung ist zum Lehrver- 
trag nötig? 



Das Arbeitsamt muß jeden Lehrvertrag genehmi- 
gen. 



23 Wer schließt den 
Lehrvertrag ab? 



Der Lehrvertrag wird vom Lehrherrn, dem Vater 
oder Vormund des Lehrlings und dem Lehrling 
selbst abgeschlossen. 



24 Wo wird der Lehr- 
vertrag vorgelegt? 



Der Lehrvertrag wird bei der Industrie- und 
Handelskammer zur Eintragung in die Lehrlings- 
rolle vorgelegt. 



25 Welche Pflichten 
hat der Lehrling? 



Dazu gehören: 

Ausbildungsstreben, 

Gehorsamspflicht, 

Schweigepflicht über alle Geschäftsgeheimnisse, 
Pflicht, sich des Wettbewerbs gegenüber dem 
Lehrbetrieb zu enthalten, 

Pflicht, sich nicht durch Schmiergelder bestechen 
zu lassen, 

Pflicht zum Besuch der kaufmännischen Berufs- 
schule, Anfertigung von Lehrberichten, 

Pflicht zur Ablegung der Kaufmannsgehilfen- 
prüfung, 

Haftpflicht bei Schäden, die er vorsätzlich oder 
grob fahrlässig verursacht hat, 

Pflicht zu anständigem Lebenswandel inner- und 
außerhalb des Betriebes. 
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26 Welche Pflichten 
hat der Lehrherr? 



27 Welche Bedeutung 
hat das Lehrheft für den 
Einzelhandelslehrling? 



28 In welchen Fällen 
endet das Lehrverhält- 
nis? 



29 Wer ist Handlungs- 

gehilfe (kfm. Angestell- 
ter) im Sinne des Ge- 
setzes? 



Dem Lehrherm obliegen: 
die Ausbildungspflicht, 
die Fürsorgepflicht, 
die Vergütungspflicht, 

die Beitragspflicht zu den Sozialversicherungen, 

die Pflicht, den Lehrling zum Schulbesuch anzu- 
halten, 

die Pflicht, die Eintragungen in das Lehrheft zu 
überwachen, 

die Zeugnispflicht am Ende der Lehrzeit. 

1. Es stellt einen Rechenschaftsbericht des Lehr- 
lings über seinen Ausbildungsgang und die 
erworbenen Kenntnisse dar. 

2. Es enthält eine laufende Beurteilung des Lehr- 
lings durch den Ausbildungsleiter und bildet 
eine wertvolle Unterlage zur Überwachung des 
Ausbildungsganges, deshalb muß es den Ver- 
tretern der fachlichen Vereinigungen des Ein- 
zelhandels und dem Prüfungsamt der Indu- 
strie- und Handelskammer vorgelegt werden. 

3. Aus den Eintragungen über den Besuch von 
Berufs- und Fachschulen sowie zusätzlichen 
Schulungsmaßnahmen ergibt sich, mit welchem 
Fleiß und Interesse der Lehrling an seiner 
Ausbildung gearbeitet hat. 

Es kann enden: 

1. während der Probezeit von einem bis drei 
Monaten ohne Kündigungsfrist; 

2. nach Ablauf der Probezeit bei Berufswechsel 
des Lehrlings unter Einhaltung der Kündi- 
gungsfrist; 

3. beim Vorliegen eines wichtigen Grundes sei- 
tens des Lehrlings (Diebstahl, Unterschlagung 
usw.) oder des Lehrherm (Vernachlässigung 
der Ausbildung); 

4. beim Tode des Lehrherm innerhalb Monats- 
frist; 

5. beim Konkurs des Lehrbetriebs; 

6. am Ende der Lehrzeit nach Ablegung der 
Kaufmannsgehilfenprüfung. 

Als Handlungsgehilfe gilt, wer kaufmännische 
Dienste gegen Entgelt als Angestellter in einem 
kaufmännischen Betriebe leistet. 
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30 Durch welche ge- 
setzlichen Bestimmun- 
gen wird das Dienstver- 
hältnis der Handlungs- 
gehilfen geregelt? 



31 Welchen Inhalt hat 
der Dienstvertrag? 



32 In welchem Falle 
kann der Minderjährige 
allein einen Gehilfenver- 
trag abschließen? 

33 Welche Pflichten 
hat der Handlungsge- 
hilfe? 



34 Was versteht man 
unter Schmiergeldver- 
bot? 



35 Welche Nebenge- 
schäfte sind dem Hand- 
lungsgehilfen erlaubt? 



Es wird geregelt durch: 
die Bestimmungen des HGB und BGB, 
das Betriebsrätegesetz, 
den Tarifvertrag, 

die Arbeitszeitordnung, das Jugendschutzgesetz, 
die Betriebsvereinbarungen. 

Er enthält: 

1. die Namen des Belegschaftsmitgliedes und des 
Betriebsinhabers, 

2. den Zeitpunkt des Dienstbeginnes, 

3. die Art der Arbeitsleistungen, 

4. die Regelung des Gehaltes, 

5. den Tag des Vertragsabschlusses und die Un- 
terschriften. 

Wenn der Vater oder Vormund ihn zum Abschluß 
eines Anstellungsverhältnisses ermächtigt haben. 



Seine Pflichten sind: 

1. Dienstleistungspflicht, 

2. Gehorsamspflicht, 

3. Treuepflicht, 

4. Schweigepflicht über alle Betriebsgeheimnisse, 

5. Haftpflicht für fahrlässig und vorsätzlich ver- 
ursachte Schäden, 

6. Einhaltung des Wettbewerbs verbot es, 

7. Einhaltung des Schmiergeldverbotes. 

Der Kaufmannsgehilfe darf sich nicht durch Ge- 
schenke oder Versprechen bestechen lassen, Ge- 
schäftsgeheimnisse zu verraten. Ebenso darf er 
Mitglieder anderer Betriebe nicht zu bestechen 
versuchen. 

Es sind ihm nur gelegentliche Geschäfte in einem 
anderen Geschäftszweig erlaubt. 



36 Welche Folge hat 

die Übertretung des 

Wettbewerbsverbots? 



Der Arbeitgeber kann das Geschäft als für sich 
abgeschlossen betrachten, wenn es in seinem Ge- 
schäftszweig eingeleitet wurde; er kann auch 
Schadenersatz fordern. 
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37 Was versteht man 
unter der Konkurrenz- 
klausel? 



Durch die Konkurrenzklausel wird der Angestellte 
verpflichtet, nach seinem Ausscheiden für eine 
festgesetzte Zeit oder für einen bestimmten Bezirk 
nicht im gleichen Geschäftszweig tätig zu sein. Er 
erhält dafür eine entsprechende Entschädigung. 



38 Welche Rechte hat Dem Handlungsgehilfen stehen zu: 
der Handlungsgehilfe . Gehalt nach Tarif (wenn vereinbart auch Weih- 
nachtsgeld, Umsatzvergütung, Gewinnanteil), 
einwandfreier Arbeitsplatz, 

Arbeitgeberanteil zu den Sozialversicherungen, 
Recht auf Urlaub nach dem Tarifvertrag, 

Zeugnis bei Dienstende. 



39 Wie lange erhält 

der Handlungsgehilfe 
im Krankheitsfalle Ge- 
halt? 



Das Gehalt muß ihm noch sechs Wochen weiter- 
gezahlt werden. 



40 Welche Kündi- 
gungsbestimmungen gel- 
ten für Handlungsgehil- 
fen? 



Die gesetzliche Kündigung ist nur für den Schluß 
eines Kalendervierteljahres möglich. Sie muß 
6 Wochen vorher ausgesprochen werden. 

Durch Vertrag kann die Frist verlängert oder bis 
auf einen Monat verkürzt werden. Die Kündigung 
gilt aber immer nur für das Monatsende. 

Die fristlose Entlassung ist nur bei wichtigen 
Gründen möglich. 

Das Kündigungsschutzgesetz soll alle Betriebs- 
mitglieder, soweit sie schon länger als 6 Monate 
beschäftigt werden und das 20. Lebensjahr voll- 
endet haben, vor sozial ungerechtfertigten Kün- 
digungen schützen. 

Zum Schutze älterer Angestellten und Schwer- 
beschädigter bestehen besondere Bestimmungen 
für den Kündigungsschutz. 



41 In welchen Fällen 
kann das Dienstverhält- 
nis fristlos aufgelöst 
werden? 



Als wichtige Gründe für den Geschäftsinhaber 
gelten u. a.: 

Treuebruch, Diebstahl, Unterschlagung, Verrat 
von Geschäftsgeheimnissen, Dienstverweigerung 
des Angestellten. 

Als wichtige Gründe des Angestellten sind anzu- 
sehen: Pflichtverletzung des Geschäftsinhabers, 
u. a. schwere Beleidigung, körperliche Mißhand- 
lung, Nichtzahlung des Gehaltes. 



42 Welche Papiere 
muß der Angestellte 
dem Arbeitgeber aus- 
händigen? 



Er muß ihm die Zuweisung des Arbeitsamtes, 
die Arbeitskarte (nur zur Eintragung), die Lohn- 
steuerkarte und die Angestelltenversicherungs- 
karte aushändigen. 
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43 Welche Abzüge er- Vom Bruttogehalt werden abgezogen: Lohnsteuer, 
folgen vom Gehalt des Kirchensteuer und Anteile für die Sozialbeiträge. 
Gehilfen? 

44 Wonach richtet sich Sie ist abhängig von der Höhe des Einkommens 

die Höhe der Lohn- und von den Lohnsteuerklassen (I — III), die sich 
Steuer? nach dem Familienstand richten (ledig, verhei- 

ratet, verheiratet mit Kindern). 

Erklären Sie die Voll- 
machts-Arten: 

45 Einzelvollmacht Die Einzel Vollmacht gilt für einen Einzelauftrag, 

z. B. Einzug von Außenständen, Kauf einer 
Sehr e ibmaschine. 

46 Artvollmacht Die Artvollmacht ist Vollmacht für eine bestimmte 

Art von Geschäften, z. B. Kassierer, Einkäufer, 
Lagerverwalter. 

47 Generalvollmacht! | Die Generalvollmacht berechtigt zu allen regel- 
mäßig vorkommenden Geschäften, z. B. Tätigkeit 
als Geschäftsleiter, Filialleiter. 

Er unterschreibt: 

für Karl Schmidt Karl Schmidt 

Erich Kluge i. V. Erich Kluge 

(i. V. = in Vollmacht, in Vertretung oder i. A.: 
= im Aufträge, seltener per = für). 

49 Wird die Vollmacht Es erfolgt keine Eintragung, 
im Handelsregister ein- 
getragen? 

50 Auf welche Weise I Sie kann durch ausdrückliche mündliche oder 

erfolgt die Bevollmäch- schriftliche Ernennung erfolgen. Es kann dem 
tigung? Angestellten aber auch formlos die betreffende 

Arbeit übertragen werden. 

Er darf nicht: 

1. außergewöhnliche Geschäfte abschließen, 

2. artfremde Geschäfte durchführen, 

3. Wechselschulden eingehen, 

4. Darlehen aufnehmen, 

5. Prozesse führen, 

6. Grundstücke verkaufen und belasten, 

7. seine Vollmacht weiter übertragen. 



51 Welche Rechtsge- 
schäfte sind dem Gene- 
ralbevollmächtigten un- 
tersagt? 



48 Wie unterzeichnet 
der Bevollmächtigte? 
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52 Was versteht man 
unter Gesamt Vollmacht? 



53 Warum können 
Minderkaufleute Bevoll- 
mächtigte ernennen? 

54 Wie erlischt die 

Vollmacht? 



Erklären Sie die 

55 Einzelprokura 

56 Gesamtprokura 

57 Filialprokura! 

5 « Wie kann die Voll- 
macht des Prokuristen 
eingeschränkt werden? 



59 Welche Rechte hat 
der Prokurist für die 
Betriebsführung? 



60 Wie wird die Pro- 
kura erteilt? 



61 Welche Rechte ste- 
hen dem Prokuristen 
nicht zu? 



Der Bevollmächtigte kann nur gemeinsam mit 
einem anderen Bevollmächtigten oder Prokuristen 
das Geschäft vertreten. 

Da keine Eintragung ins Handelsregister nötig 
ist, können auch Minderkaufleute Bevollmäch- 
tigte ernennen. 

Sie erlischt durch: 

1. Widerruf seitens des Geschäftsinhabers, 

2. Weggang des Angestellten, 

3. Geschäftsverkauf. 



Einzelprokura: Der Prokurist ist allein für den 
Betrieb vertretungsberechtigt. 

Gesamtprokura: Der Prokurist ist nur mit einem 
anderen Prokuristen oder einem Bevollmächtig- 
ten zusammen vertretungsberechtigt. 

Filialprokura: Die Vertretungsbefugnis beschränkt 
sich auf ein Zweiggeschäft des Unternehmens, 
das aber im Firmennamen vom Hauptgeschäft 
unterschieden sein muß. 

Eine Einschränkung außer der Gesamt- und Fi- 
lialprokura gibt es gesetzlich nicht. Der Ge- 
schäftsinhaber kann zwar mit dem Prokuristen 
Beschränkungen auf kaufmännische Teilgebiete 
vereinbaren, derartige Abmachungen sind aber 
nur dann wirksam, wenn sie dem Außenstehen- 
den bekannt sind, sonst sind sie wirkungslos. 



Als Vertreter des Geschäftsinhabers vertritt er 
ihn — abgesehen von wenigen Ausnahmen — in 
allen gewöhnlichen und außergewöhnlichen ge- 
schäftlichen Angelegenheiten, auch vor Gericht. 

Der Kaufmann erteilt seinem Angestellten das 
Recht der Prokura durch eine ausdrückliche Er- 
klärung, meldet die Erteilung zur Eintragung ins 
Handelsregister an und gibt sie außerdem durch 
Rundschreiben den Geschäftsfreunden bekannt. 



Er darf nicht: 

1. das Geschäft verkaufen oder auflösen, 

2. seine Prokura übertragen oder einen anderen 
Prokuristen ernennen, 

3. Inventar und Bilanz unterschreiben, 

4. Grundstücke verkaufen und belasten, 

5. die Unternehmungsform verändern. 
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62 Wie unterschreibt 
der Prokurist? 



Er unterschreibt mit der Firma und seinem Na- 
men unter Zusatz von pp. oder ppa. * per pro- 
cura 



Gebr. Ocker 
ppa. Speckels 



63 Wie erlischt eine 
Prokura? 



Sie erlischt durch: 

1. Widerruf, 

2. Ausscheiden des Prokuristen, 

3. Geschäftsauflösung oder -verkauf. 



64 Warum kann ein 
Minderkaufmann keinen 
Prokuristen ernennen? 



Da er selbst nicht im Handelsregister einge- 
tragen ist, kann auch kein Prokurist eingetragen 
werden. 
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III. Der Betriebsrat 



65 Wer kann Betriebs- 
ratmitglied werden? 



66 Wie entsteht der 
Betriebsrat? 



67 Auf welche Zeit 
werden die Mitglieder 
gewählt? 



68 Welche Aufgaben 
hat der Betriebsrat? 



69 Was bezeichnet 
man als Betriebs Verein- 
barungen? 



Jedes Mitglied der Belegschaft kann in den Be- 
triebsrat gewählt werden, soweit nicht eine poli- 
tische Belastung besteht. 



In Betrieben mit 20 und mehr Arbeitnehmern 
wählt die Belegschaft aus ihren Reihen in freier 
Wahl die Mitglieder des Betriebsrates. 
Kleinbetriebe haben einen Betriebsobmann. 



Sie werden auf zwei Jahre gewählt. 



Er hat folgende Aufgaben: 

1. Verhandlung mit dem Arbeitgeber wegen der 
Betriebsvereinbarung und der Tarifanwendung, 

2. Vereinbarungen wegen des Arbeitsschutzes, 
der Maßnahmen zur Unfallverhütung, 

3. Verbesserungs Vorschläge für die Arbeitsweise, 

4. Untersuchung von Beschwerden, Abhilfevor- 
schläge bei Mißständen, Schlichtung von Strei- 
tigkeiten, 

5. Schaffung von betrieblichen Sozialeinrichtun- 
gen, z. B. Betriebsarzt, Sportvereinigung, Fe- 
rienheim. 

Betriebsvereinbarungen sind Abmachungen zwi- 
schen dem Arbeitgeber und der Belegschaft, z. B. 

über Arbeitsordnung, Arbeitszeiten, Ferienord- 
nung. 
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IV. Die Gewerkschaft 



70 Welche Aufgaben Sie haben folgende Aufgaben: 

haben die Gewerkschaf- 
ten? 1. Beratung ihrer Mitglieder auf arbeits- und 

sozialrechtlichen, wirtschaftlichen und fach- 
lichen Gebieten sowie Durchführung der not- 
wendigen Maßnahmen; 

2. Vertretung der Belange der Arbeitnehmer ge- 
genüber den Arbeitgebern und dem Staat. 

71 Auf welche Weise Dazu gehören folgende Maßnahmen: 

erreichen die Gewerk- 
schaften diese Ziele? 1- Abschluß von Tarifverträgen, Schaffung von 

Lehr- und Arbeitsverträgen; 

2. Mitarbeit auf dem Gebiete des Sozial- und 
Arbeitsrechtes; 

3. Einrichtung von Rechtsberatungsstellen; 

4. Schaffung von beruflichen Weiterbildungs- 
möglichkeiten; 

5. Durchführung von statistischen Erhebungen 
über die wirtschaftliche Lage der Arbeitneh- 
mer; 

6. Veröffentlichungen auf allen einschlägigen 
Gebieten; 

7. Eingaben an Behörden und Beratungen mit 
Behörden und Arbeitgeberverbänden; 

8. Streik als letztes Mittel, wenn alle anderen 
Maßnahmen versagen, um berechtigte An- 
sprüche durchzusetzen. 

72 Welchen Inhalt Sie enthalten allgemeine Regelungen über die 

haben die Tarifverträge? Arbeitsentgelte, Arbeitszeiten, Urlaubstage, Kün- 
digungen und die sonstigen Arbeitsbedingungen. 

Wie sind die Gewerk- 
schaften 

73 fachlich Sie sind fachlich nach Wirtschaftszweigen ge- 

und gliedert. 

74 örtlich I Es bestehen Orts-, Kreis- und Bezirksausschüsse, 

aufgebaut? 

75 Welche Gewerk- Der Deutsche Gewerkschaftsbund (DGB) und die 

schäften betreuen haupt- Deutsche Angestellten-Gewerkschaft (DAG) haben 
sächlich die kaufmänni- diese Aufgaben übernommen. 

sehen Angestellten? 
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V. Das Arbeitsgericht 



76 Vor welchem Ge- 
richt werden Streitig- 
keiten aus dem Arbeits- 
verhältnis entschieden? 



77 Uber welche Arten 
von Streitigkeiten wird 
dort verhandelt? 



78 Welche Instanzen 
hat das Arbeitsgerichts- 
verfahren? 



79 Welche Besonder- 
heiten hat das Verfahren 
vor dem Arbeitsgericht? 



so Welche Bedeutung 
hat ein Schiedsgerichts- 
verfahren? 



Für arbeitsrechtliche Streitigkeiten ist das Ar- 
beitsgericht zuständig. 

Mein Heimatort gehört zum Bezirk des Arbeits- 
gerichts in 

Es wird verhandelt über: 

1. Streitigkeiten aus dem Dienst- oder Lehrver- 
hältnis zwischen Geschäftsinhaber und Ange- 
stellten, z. B. Gehalt, Urlaub, Zeugnis, Ent- 
lassung; 

2. Streitigkeiten im Rahmen des Arbeitsverhält- 
nisses, z. B. Beleidigungen, Prügeleien; 

3. sonstige Streitigkeiten der Belegschaftsmit- 
glieder untereinander, z. B. Aufteilung der 
Umsatzprämie. 

Das Arbeitsgericht ist die unterste Instanz, vor 
der alle Prozesse beginnen. Es hat besondere An- 
gestellten- bzw. Kaufmannskammem. 

Das Landesarbeitsgericht ist nur als Berufungs- 
instanz tätig (Anwaltszwang) 

Der Bundesarbeitsgerichtshof hat seinen Sitz in 
Kassel. 

1. Der Richter hat als Beisitzer einen Geschäfts- 
inhaber und einen Angestellten. 

2. Der Prozeß beginnt mit dem Güteverfahren, 
an das sofort das Streitverfahren angeschlos- 
sen werden kann, um die Urteilsverkündigung 
zu beschleunigen. 

3. Das Prozeßverfahren ist vereinfacht; die Zivil- 
prozeßordnung ist maßgebend. 

4. Die Kosten sind niedriger. 

5. Als Prozeßbevollmächtigte sind vor dem Ar- 
beitsgericht Vertreter der Rechtsberatungs- 
stellen der Gewerkschaften und Arbeitgeber- 
verbände zu gelassen. 

Es tritt an Stelle eines Verfahrens vor dem Ar- 
beitsgericht. 



81 Welche Zusammen- 
setzung hat ein Schieds- 
gericht? 



Es besteht aus Arbeitgebern und -nehmem, 
außerdem können Unparteiische zugezogen wer- 
den 



82 Ißt ein Schieds- 
spruch ohne weiteres 
vollstreckbar? 



Jeder Schiedsspruch muß vor der Vollstreckung 
durch das Arbeitsgericht bestätigt werden. 
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VI. Die Sozialversicherungen 



Es gibt: 

1. die Krankenversicherung (seit 1883), 

2. die Unfallversicherung (seit 1884), 

3. die Angestelltenversicherung (seit 1911) (bzw. 
Invalidenversicherung), 

4. die Arbeitslosenversicherung (seit 1927). 

Sie wollen den einzelnen bei Arbeitsunfähigkeit 
oder Arbeitslosigkeit vor wirtschaftlichen Sorgen 
soweit wie möglich schützen, bis er wieder selbst 
seinen Lebensunterhalt verdienen kann. Bei 
dauernder Arbeitsunfähigkeit erhält der Betrof- 
fene eine Rente. 

Wie werden die Mittel Die Mittel bringen die Versicherten und der Be- 
für die Leistungen der trieb auf. 

Sozialversicherungen 

aufgebracht 

85 bei der Kranken- Von den Krankenkassenbeiträgen bezahlt l lt der 

kasse Versicherte. */» der Betrieb. 

86 bei der Unfallver- Die Berufsgenossenschaftsbeiträge bezahlt der Be- 
sicherung trieb allein. (Gefahrenklassen, Umlageverfahren). 

87 bei der Angestell- Von den Beiträgen zur Angestellten- und Inva- 

ten- und In validen ver- liden Versicherung bezahlt l /* der Versicherte, V? 

Sicherung der Betrieb. 

88 für die Arbeitslo- Die Beiträge für die Arbeitslosenversicherung 

senversicherung? bezahlt zur Hälfte der Versicherte, zur Hälfte 

der Betrieb. 

89 Wer ist kranken- Alle Lehrlinge, Handlungsgehilfen und sonstigen 

versicherungspflichtig? Betriebsmitglieder, soweit ihr Jahresarbeitsver- 

dienst 6 000, — DM nicht übersteigt, müssen ver- 
sichert sein. 



90 Was leistet die Sie gewährt: 

Krankenkasse? 1. ärztliche Hilfe, Arzneien, 

2. Krankengeld bei Lohnausfall (für kaufmänni- 
sche Angestellte ab 7. Woche), 

3. Krankenhauspflege, 

4. Hausgeld für die Angehörigen des Kranken 
während des Krankenhausaufenthaltes, 

5 Wochenhilfe für weibliche Versicherte, 

6. Sterbegeld, 

7. Familienhilfe (ärztliche Behandlung, Arzneien) 

8. Hauspflege durch Krankenschwester. 



83 Welche Sozialver- 
sicherungen gibt es? 



86 Welche Aufgaben 
haben die Sozialversi- 
cherungen? 
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91 Was versteht man 
unter einer Ersatzkasse? 



92 Wer ist unfallver- 
sicherungspflichtig? 



93 Wer ist Träger der 
Unfallversicherung? 



94 Welche Aufgaben 

hat die Berufsgenossen- 
schaft? 



95 Bei welchen Unfäl- 
len tritt die Versiche- 
rung ein? 



96 Welche Leistungen 
gewährt sie? 



97 Wer ist Träger der 
Angestelltenversiche- 
rung? 



98 Wer ist angestell- 
tenversicherungspflich- 
tig? 



Die Ersatzkasse tritt an Stelle der Allgemeinen 
Ortskrankenkasse. Sie muß mindestens soviel lei- 
sten wie die Pflichtkasse, gewöhnlich sind ihre 
Leistungen aber höher. Sie ist in der französi- 
schen Zone nicht zugelassen. 



Alle Betriebsmitglieder eines Einzelhandelsbe- 
triebes ohne Rücksicht auf ihr Einkommen sind 
gegen Betriebsunfall versichert. 



Träger ist die Berufsgenossenschaft des Einzel- 
handels, Vertrauensmänner sind in allen größeren 
Orten. 



Sie will Unfälle verhüten, Unfallfolgen heilen 
und für eingetretene Erwerbsunfähigkeit ent- 
schädigen. 



Sie entschädigt für alle Unfälle, die im Betriebe 
oder außerhalb bei Geschäftsarbeiten sowie auf 
dem Wege zum und vom Betriebe Vorkommen, 
soweit sie nicht vorsätzlich verursacht wurden. 



1. Sie trägt die Heilungskosten. 

2. Sie bezahlt bei völliger oder teilweiser Er- 
werbsunfähigkeit infolge Unfalles eine Voll- 
oder Teilunfallrente. 

3. Sie zahlt Sterbegeld bei tödlichen Unfällen. 

4. Sie gewährt Hinterbliebenenrente (Witwen, 
Waisen, unterhaltsberechtigte Verwandte). 

5. Sie trägt die Umschulungskosten, wenn der 
Geschädigte noch andere Arbeit leisten kann. 



Träger sind die Landesversicherungsanstalten 
(früher war es die Reichsversicherungsanstalt für 
Angestellte in Berlin) mit den örtlichen Ver- 
sicherungsämtern. 



Alle Angestellten, deren Jahresgehalt 15 000 DM 
nicht übersteigt. Bei Überschreiten der Grenze 
ist freiwillige Weiterversicherung möglich. 
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99 Was leistet die An- 
gestelltenversicherung ? 



100 Wie wird die Höhe 

des Ruhegeldes berech- 
net? 



101 Welchen Zweck hat 

die Arbeitslosenversiche- 
rung? 



102 Wer ist arbeitslo- 
senversicherungs- 
pflichtig? 

103 Was leistet die Ar- 
beitslosenversicherung? 



104 Wie werden die 
Beiträge entrichtet? 



105 Welche Verpflich- 
tungen hat der Betrieb 
den Versicherungsbehör- 
den gegenüber? 



Nach Ablauf der Wartezeit gibt sie: 

1. Ruhegeld nach Vollendung des 65. Lebensjah- 
res oder bei vorzeitiger, dauernder Berufs- 
unfähigkeit; bei vorübergehender von der 27. 
Woche ab; 

2. Kinderzuschuß zum Ruhegeld; 

3. Witwen- und Waisenrente; 

4. Heilverfahren. 



Der Berechnung wird die Versicherungsdauer 
zugrunde gelegt. Je länger die Versicherungs- 
dauer und je höher die Versicherungsbeiträge 
waren, desto größer wird die Rente. 



Sie will die Arbeitnehmer gegen die wirtschaft- 
lichen Folgen der Arbeitslosigkeit schützen. 



Jeder, der in der Kranken- und Angestell tenver- 
sicherung pflichtversichert ist, muß auch seinen 
Beitrag zur Arbeitslosenversicherung leisten. 

Sie gewährt Unterstützung für den Fall, daß der 
Versicherte arbeitsfähig, arbeitswillig aber un- 
freiwillig arbeitslos geworden ist. 

Die Beiträge werden durch einen Gesamtabzug 
vom Bruttolohn erhoben. Dieser Betrag wird der 
Krankenkasse zur Verteilung an die anderen 
Versicherungsträger überwiesen. 

Der Arbeitgeber kann aber auch dem Angestell- 
ten seinen Beitragsanteil mit dem Bruttolohn 
auszahlen. Dann muß der Versicherte die Ein- 
zahlung bei der Krankenkasse selbst vornehmen 
Der Arbeitgeber hat sich aber von der regel- 
mäßigen Abführung zu überzeugen. 

Er hat folgende Verpflichtungen: 

1. Anmeldung eintretender Belegschaftsmitglie- 
der, 

2. Meldung von gehaltlichen Veränderungen, 

3. Abführung der Beiträge, Anfertigung der Ab- 
rechnungen, 

4. Abmeldung der abgegangenen Belegschafts- 
mitglieder, 

5. Meldung von eingetretenen Versicherungsfäl- 
len, z. B Unfall. 
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C. Die Tätigkeiten im Einzelhandelsbetrieb 

I. Die Warenbeschaffung 

1. Der Wareneinkauf 



106 Erklären Sie den 
Satz: „Im richtigen Ein- 
kauf liegt der halbe Ge- 
winn“. 



Der Einzelhandelskaufmann muß sich bemünen, 
möglichst günstig einzukaufen, weil er dadurch 
wieder schnell und preiswert verkaufen kann. 



107 Was ist beim Wa- 
reneinkauf zu beachten? 



108 Wie stellt der Ein- 
zelhandelskaufmann die 
günstigsten Bezugsquel- 
len fest? 



109 Welchen Vorteil 
bietet eine Bezugsquel- 
lenkartei? 

110 Welche Angaben 
muß eine Bezugsquel- 
lenkartei enthalten? 



m Woher bezieht der 
Einzelhandelskaufmann 
seine Ware? 



Folgende Punkte sind zu beachten: 

1. Die Art der Ware muß sich nach dem Ge- 
schmack des Kundenkreises richten, 

2. Beim Preis der Ware ist auf die Kaufkraft der 
Käufer Rücksicht zu nehmen. 

3. Die Menge der Ware wird von dem erhofften 
Umsatz bestimmt. 

4. Die Lieferzeit muß kurz vor der Hauptbedarfs- 
zeit liegen. 

5. Die Zahlungs- und Lieferungsbedingungen 
müssen günstig sein. 

Er findet Angaben über Bezugsquellen in den 
Fachzeitschriften, 

Werbesachen der Lieferer, 

Geschäftszweig- Adreßbüchern : 
ferner sammelt er eigene Erfahrungen durch Be- 
such von Ausstellungen und Messen. 

Besuch von Reisenden und Vertretern. 

Sie enthält übersichtliche Angaben über die Be- 
zugsmöglichkeiten. 



Sie muß Auskunft geben über: 

1. Namen und Anschrift des Anbieters, 

2. Warenbeschreibung, 

3. Preisangaben, 

4. Lieferzeiten, 

5. Zahlungs- und Lieferungsbedingungen, 

6. bisherige Erfahrungen. 

Bezugsquellen sind: 

1. der Großhändler, 

2. die Einkaufsgenossenschaften des Einzelhan- 
dels, 

3. die Erzeuger und Hersteller (Landwirtschaft, 
Handwerker, Fabriken), 

4. die Märkte (Großmärkte für Lebensmittel und 
Großversteigerungen). 
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Welche Bedeutung haben 
für den Einzelhandel 

112 die Mustermessen 

113 die Ausstellungen 
iu die Großmärkte 

115 die Großmarkt- 
hallen 

116 die Großversteige- 
rungen? 

Welche Vorteile hat der 
Bezug vom 

117 Großhandel 



118 vom Hersteller? 



119 Was muß eine voll- 
ständige Anfrage in 
Briefform enthalten? 



120 In welcher Form 
kann eine Anfrage er- 
folgen? 



Dort sieht der Einzelhandelskaufmann die Neuig- 
keiten aller Wirtschaftszweige. Er kann verglei- 
chen und die günstigsten Angebote heraussuchen. 

Sie bringen die Neuigkeiten eines Wirtschafts- 
zweiges, so daß sie nur von den Besitzern der 
betreffenden Fachgeschäfte besucht werden. 

Sie bieten dem Einzelhandel selten Bezugsmög- 
lichkeiten Dort kaufen Industrie und Groß- 
handel ein. 

Sie sind die Einkaufsstellen für den Gemüse-, 
Obst-, Wild- und Geflügeleinzelhandel. 

Dort kaufen die Industriebetriebe ein. 

Ausnahme, z. B. Weinhandel bei den Verstei- 
gerungen der Winzergenossenschaften. 



Vorteile sind: 

1. Der Großhandel hat eine Vorauswahl unter 
den Waren getroffen. 

2. Er berät den Einkäufer. 

3. Er gibt dem Einzelhändler längere Zahlungs- 
ziele. 

Vorteile sind: 

1. Er geht leichter auf Sonderwünsche ein. 

2. Er liefert billiger, besonders bei großen Men- 
gen. 

In einen Anfragebrief gehören: 

1. genaue Angaben über die Warenart, wie Größe, 
Farbe, Beschaffenheit; 

2. Menge der Ware; 

3. Preislage; 

4. Lieferzeit; 

5. Zahlungsbedingungen; 

6. Angabe von Auskunftsstellen beim Anbahnen 
einer neuen Geschäftsbeziehung. 

1. Sie kann mündlich bei einem Vertreter oder 
Reisenden, auf Ausstellungen usw. erfolgen. 

2. In eiligen Fällen wird fernmündlich oder 
drahtlich angefragt; vielfach folgt briefliche 
Bestätigung. 

3. Es wird brieflich angefragt. 
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Welche Nachteile erge- 
ben sich 

121 bei zu frühem Ein- 
kauf 



122 bei zu spätem Ein- 
kauf? 



Wann bestellt man 

123 leicht verderbliche 
Waren 



124 Modewaren 



125 Saisonwaren 



126 Lagerwaren, (Sta- 
pelwaren)? 



127 Welche Nachteile 
hat der Einkauf zu gro- 
ßer Mengen? 



128 Welchen Nachteil 
hat der Einkauf zu klei- 
ner Mengen? 



Nachteile sind: 

1. Die Ware liegt zu lange. Sie kann inzwischen 
teilweise verderben oder veralten. 

2. Die Rechnung wird vor dem Umsatz fällig. 

3. Es entstehen unnötige Lagerkosten und Zins- 
verluste, u. U. Zahlungsschwierigkeiten. 



1. Die Ware ist nicht rechtzeitig vorhanden. 

2. Der Einkäufer findet nicht mehr genügend Aus- 
wahl. 

3. Es werden nicht die gewünschten Mengen ge- 
liefert. 



Sie werden kurz vor dem Verkauf eingekauft; 

es werden möglichst geringe Lagervorräte ge- 
halten. 



Sie müssen meistenteils längere Zeit vor der Ab- 
satzzeit bestellt werden; deshalb decken sich die 
Betriebe vorsichtig ein. Sie bestellen lieber nach, 
um nach Schluß der Hauptabsatzzeit keine grö- 
ßeren Bestände übrig zu haben. 

Sie werden kurz vor der Umsatzzeit eingekauft. 



Sie können jederzeit in größeren Mengen bezo- 
gen werden, weil sie ein geringes Absatzwagnis 

haben. 

Nachteile sind: 

1. Es wird zuviel Kapital (totes Kapital) fest- 
gelegt. 

2. Es entstehen Zinsverluste, zu hohe Lagermie- 
ten, Lagerpflegekosten. 

3. Es besteht die Gefahr des Verderbens und 
Veraltens. 

4. Es wird unnötige Warenverknappung hervor- 
gerufen. 

1. Er verursacht zu hohe Bezugskosten. 

2. Er nutzt die Mengenrabatte nicht richtig aus. 

3. Er bringt Schwierigkeiten bei Nachbestellun- 
gen, vor allem bei Saisonartikeln und Mode- 
waren. 
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129 Welche Wirkung 
hat ein falscher Einkauf? 



130 Welche Bedeutung 
hat der Einkaufsplan? 



131 Welche Angaben 
muß der Einkaufsplan 
enthalten? 



132 Welche Arten von 
Angeboten gibt es? 



133 Wie lange ist der 

Lieferer an sein Ange- 
bot gebunden? 

Wie lange gilt ein 

134 mündliches (fern- 
mündliches) 

135 schriftliches 



136 drahtliches 



137 befristetes 



138 freibleibendes 
Angebot? 



1. Er bedeutet eine Fehlleitung von Kapital, das 
keinen Ertrag bringt. 

2. Er verursacht Kosten: Zinsverluste, unter Um- 
ständen Gesamtverlust in Höhe des Einstands- 
preises. 

3. Er bedeutet eine Fehlleitung von Waren, die 
an anderer Stelle nutzbringend für die Ge- 
samtwirtschaft verwendet werden könnten. 

Der Einkaufsplan verhindert planloses, zufälliges 

Zusammenkaufen von Waren. Er beruht auf den 

praktischen Erfahrungen vergangener Jahre und 

der Schätzung zukünftiger Absatzmöglichkeiten. 

Er muß Angaben enthalten über: 

1. Einkaufszeit, 

2. Einkaufsmengen, nur im Geldbetrag festgelegt, 

3. Fälligkeit der Zahlungsverpflichtungen. 



Folgende Arten werden unterschieden: 

1. mündliche und schriftliche Angebote, 

2. verlangte und unverlangte Angebote 

(Werbeangebote), 

3. befristete und unbefristete Angebote, 

4. verbindliche und freibleibende Angebote 
(solange der Vorrat reicht u. ä.). 

Der Empfänger muß das Angebot umgehend an- 
nehmen; der Anbietende ist also nicht mehr ge- 
bunden, wenn die Antwort nicht in der nach den 
Umständen angemessenen Zeit eingetroffen ist. 



Ein mündliches oder fernmündliches Angebot ist 
also sofort anzunehmen. 

Bei brieflichem Angebot muß der Anbieter war- 
ten, bis der Antwortbrief da sein kann (Ent- 
fernung, Postverbindung). 

Auf ein drahtliches Angebot ist in gleicher Weise 
zu antworten. 

Hat der Anbietende eine Frist zugestanden (z. B. 
eine Woche), dann bleibt er solange gebunden. 

Es enthält keinerlei Bindungen. 
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139 In welchen Fällen 
liegen keine bindenden 
Angebote vor? 



HO Sind Schaufenster- 
auslagen und Warenaus- 
stellungen verbindliche 
Angebote? 



141 Welchen Inhalt 

muß ein schriftliches 
Angebot haben? 



142 Wie kann die Be- 
stellung erfolgen? 



143 Warum werden 

Bestellungen meistens 
schriftlich erteilt? 

144 Wie kommt ein 

Kaufvertrag zustande? 

145 Was tut der 

Käufer? 



1. Durch das Wort „freibleibend“ wird die Bin- 
dung von vornherein ausgeschlossen. 

2. Zeitungsanzeigen, Werbedrucksachen, Plakate 
sind keine verbindlichen Angebote. Diese setzen 
voraus, daß sie an bestimmte Einzelpersonen, 
Firmen usw. gerichtet sind, während es sich 
hier um bloße Werbemittel handelt, die sich 
an die Allgemeinheit wenden. Sie sollen den 
Leser nur anregen, von sich aus einen Kauf- 
antrag zu stellen. 



Sie sind keine verbindlichen Angebote. 

Der Einzelhandelskaufmann ist also nicht ver- 
pflichtet, Waren aus dem Schaufenster zu ver- 
kaufen. Er wird es aber tun, um sich den Kun- 
den zu erhalten; außerdem fürchtet er eine Klage 
wegen unlauteren Wettbewerbes. 



Es muß auf die Anfrage eingehen und soll fol- 
genden Inhalt haben: 

1. Dank für die Anfrage, 

2. genaue Angaben über die Ware, möglichst 
Muster oder Proben, 

3. lieferbare Menge, 

4. Preislagen mit Angabe von Mengennachlässen, 
Sonderermäßigungen, Zuschlägen, 

5. Lieferzeit, 

6. Verpackungskosten, 

7. Zahlungsbedingungen, 

8. Lieferungsbedingungen. 



Die Bestellung soll in gleicher Form wie das 
Angebot erfolgen. Es kann aber auch eine 
schnellere Form der Übermittlung gewählt 
werden. 

Der Besteller will eine schriftliche Unterlage 
haben, weil sie bei Meinungsverschiedenheiten 
über die Lieferung ein gutes Beweismittel bildet. 



Ein Kaufvertrag kommt durch Angebot und An- 
nahme zustande. 



Der Käufer schickt erst eine unverbindliche An- 
frage. Dann nimmt er ein Angebot durch seine 
Bestellung an; oder: 

Er gibt durch eine Abänderung der Angebots- 
bedingungen selbst ein Angebot ab; 
oder: Er bestellt sofort. 
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146 Was tut der Ver- 
käufer? 



Welche Verpflichtungen 
ergeben sich aus dem 
Kaufvertrag 

147 für den Verkäufer 



148 für den Käufer? 



149 In welchen Fällen 
werden Bestellungen be- 
sonders bestätigt? 



150 Ist eine Bestellung 
widerruflich? 



151 Sind Irrtümer bei 
der Bestellung anfecht- 
bar? 



152 Kann ein Irrtum 
über den Kaufgrund an- 
gefochten werden? 



Der Verkäufer macht ein Angebot; 
oder: 

Er nimmt ein Angebot mit Abänderungen seiner 
Bedingungen durch Auftragsbestätigung an; 
oder: Er bestätigt die Bestellung. 



Der Verkäufer muß fehlerfreie Ware zu den ge- 
setzlichen oder vereinbarten Bedingungen liefern. 



Der Käufer muß die Ware annehmen, prüfen 
und rechtzeitig bezahlen. 



Die Bestätigung ist üblich bei: 

1. Bestellungen mit längerer Lieferfrist, 

2. großen Aufträgen, 

3. mündlichen, fernmündlichen oder drahtlichen 
Bestellungen. 

4. unklaren oder abgeänderten Bestellungen, 

5. neuen Kunden, 

6. freibleibenden Angeboten. 



Der Widerruf ist nur dann rechtsgültig, wenn er 
spätestens mit der Bestellung eintrifft. Im Ge- 
schäftsleben werden aber manchmal aus Ent- 
gegenkommen auch noch später eingehende 
Widerrufe angenommen. 



Bei Irrtum in der Erklärung, z. B. Versprechen 
beim Preise, Verschreiben auf der Rechnung, Ver- 
hören am Fernsprecher kann die Bestellung an- 
gefochten werden, wodurch sie ungültig wird. 



Der Irrtum im Kauf gründe (Motive), z. B.: Be- 
stellung von Waren in der Meinung, es sei kein 
Vorrat mehr vorhanden, ist nicht anfechtbar. In 
der Praxis wird aber in solchem Falle aus Ent- 
gegenkommen der Widerruf angenommen, weil 
man mit späterer Bestellung rechnet. Bei Ab- 
lehnung besteht die Gefahr des Kundenverlustes. 
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In welchen Fällen sind 
die folgenden Zahlungs- 
bedingungen üblich: 

153 Vorauszahlung 



154 Anzahlung 



155 Nachnahme 



156 Barzahlung 



157 Zielzahlung 



158 Ratenzahlung? 

Was bedeuten die fol- 
genden Zahlungsbedin- 
gungen: 

159 Rein netto Kasse 
gegen Rechnung 

160 Kasse gegen Ver- 
sandanzeige und Rech- 
nung 

161 Gegen Kasse 

162 Netto Kasse 

163 2°/o Skonto inner- 
halb 14 Tagen oder 60 
Tagen netto 



164 2 (3) Monate Ziel 



165 Gegen 3-Monats- 
Akzept? 



Vorauszahlung: Sie ist nur bei unsicheren Käu- 
fern oder kostspieligen Sonderanfertigungen, Ver- 
änderungen usw. üblich. 

Anzahlung: Sie wird verlangt, wenn der Kunde 
sich die Ware sichern will oder der Verkäufer 
den Kunden binden möchte. 

Nachnahme: Sie dient häufig zur Zahlungsverein- 
fachung für den Käufer, aber auch bei unbekann- 
ten oder unsicheren Kunden ist sie üblich. 

Barzahlung ist eine häufige Form bei Platzver- 
käufen, Zug-um-Zug-Geschäft. 

Zielzahlung: 8 Tage, 14 Tage, ein Monat bis ein 
Vierteljahr Zahlungsfrist ist bei den meisten 
Einkäufen üblich. 

Teilzahlung oder Ratenzahlung wird bei größeren 
Kaufsummen vereinbart. 



Sie bedeuten: 

Die Zahlung muß nach Rechnungseingang erfol- 
gen, dann erst wird die Ware abgesandt. Kein 
Skonto. 

Die Ware muß noch vor Eintreffen bezahlt 
werden. Skonto. 



Sofortige Bezahlung der Ware nach Empfang. 

Zahlung innerhalb 8-14 Tagen ohne jeden Abzug. 

Bei Zahlung innerhalb 14 Tagen können 2°/o 
Skonto abgezogen werden. Nach Ablauf dieser 
Zeit muß der Rechnungsbetrag innerhalb 60 Ta- 
gen voll bezahlt werden. 

Die Zahlung hat zwei (drei) Monate nach Aus- 
stellung der Rechnung zu erfolgen. 

Die Rechnung muß mit einem Schuldwechsel be- 
zahlt werden, der drei Monate nach Rechnungs- 
ausstellung einzulösen ist. 
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166 Ist es wirtschaft- 
lich, eine Rechnung un- 
ter Ausnutzung des 
Skontos zu bezahlen? 



Ja. Der Skontosatz ist meist so hoch, daß es sich 
sogar lohnt, einen Bankkredit in Anspruch zu 
nehmen, um die Rechnung vor Ablauf der Skonto- 
zeit zu bezahlen. 



167 Welchem Jahres- 
zinssatz entsprechen 2°/o 
Skonto bei Barzahlung 
innerhalb 14 Tagen oder 
2 Monaten netto? 



Jahreszinsfuß: 2 X 360 = 15,7 °/e. 
46 



Erklären Sie die Rabatt- 
arten: 



168 Barzahlungsrabatt 



Er wird auf den Rechnungspreis bei sofortiger 
Barzahlung gewährt. 



169 Mengenrabatt 



Er wird bei Großeinkäufen bewilligt. 



170 Händlerrabatt 

171 Treurabatt 



Bei Markenartikeln erhält der Einzelhandels- 
kaufmann einen Handelsabschlag vom Verkaufs- 
preis. 

Er ist eine nachträgliche Umsatzprämie für 
Stammkunden. 



172 Sonderrabatt 



Gewährung bei Neuheiten, Ladenhütern, auf 
Messen usw. 



173 Naturalrabatt 



Er wird in Waren gewährt. 



174 Draufgabe 

Dreingabe! 



Es werden unberechnete Stücke geliefert. 
Es werden weniger Stücke berechnet. 



175 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
Skonto und Rabatt? 



Beim Skonto wird die Zeit berücksichtigt, beim 
Rabatt nicht 



Was bedeuten folgende 
Lieferungsbedingungen : 

176 ab hier, ab Lager, Der Käufer trägt alle Versandkosten, der Ver- 
ab Fabrik, ab Speicher käufer hat Versandpflicht. 



177 frei Versandbahn- 
hof, frei ab, bahnfrei, 
frei Kahn 



Der Verkäufer trägt die Kosten der Anfahrt zum 
Versandbahnhof usw., alle andern der Käufer. 



178 frachtfrei, frei 
Empfangsstation 



Der Verkäufer übernimmt die Versandkosten bis 
zum Bestimmungsort. Abfuhrkosten vom Bahn- 
hof trägt der Käufer. 
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179 frei Lager, frei 
Haus, frei Keller, frei 
Speicher? 

Welche Bedeutung ha- 
ben folgende Lieferzeit- 
vereinbarungen: 

180 sofort = prompt 



181 innerhalb 1 Monats 



182 Anfang (Ende) des 
Monats 

183 bis zum 15. d. M. 



184 pünktlich am 10. 

d. M. (genau fest, fix) 



185 auf Abruf? 



Welche gesetzlichen Er- 
füllungsorte gibt es beim 
Kaufvertrag für 

186 den Verkäufer? 



187 den Käufer? 



188 Sind vertragliche 
Abweichungen möglich? 



189 Erklären Sie den 

Satz auf Rechnungen: 
Wir sandten für Ihre 
Rechnung und auf Ihre 
Gefahr! 



Alle Versandkosten werden vom Verkäufer ge- 
tragen. 



Die Lieferung muß sofort nach Eingang der Be- 
stellung erfolgen. 

Die Lieferung muß innerhalb eines Monats er- 
folgen. 

Es muß in den ersten (letzten) Tagen des Monats 
geliefert werden. 

Die Ware muß bis zum 15. des Monats eingetrof- 
fen sein. 

Die Lieferung hat am 10. des Monats zu erfolgen. 



Der Käufer muß innerhalb einer vereinbarten 
Zeit die Lieferung in Teilmengen oder im gan- 
zen abrufen. 



Erfüllungsort der Warenlieferung ist der Ort der 
gewerblichen Niederlassung des Verkäufers. 

Warenschulden sind Holschulden. 



Der Erfüllungsort für die Zahlung ist der Ort 
der gewerblichen Niederlassung des Käufers. Je- 
doch hat dieser die Verpflichtung, das Geld an 
den Verkäufer zu schicken, denn Geldschulden 
sind Bringschulden. 



Abweichungen können vereinbart werden; der 
Wohnsitz des Verkäufers wird häufig als Erfül- 
lungsort für beide Teile bestimmt. 



Der Käufer hat die Kosten und die Gefahr des 
Versandes selbst zu tragen. 
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190 Wer trägt die Ver- 
sandgefahren nach dem 
Gesetz? 

Wo erfolgt der Gefah- 
renübergang für die 
Waren 

191 beim Platzkauf 

192 beim Fernkauf? 

Was bedeuten folgende 
Ausdrücke: 

193 Nettogewicht 

194 Tara 

195 Handelsübliche 

Tara 

196 Zolltara 

197 Stücktara 

198 Prozenttara 

199 Bruttogewicht 

200 Gutgewicht 

201 Leckage 

202 Fusti 

203 Refaktie oder Bo- 
nifikation 

204 Besemschon? 



Der Käufer trägt die Versandgclahren, wenn 

nicht ausdrücklich eine andere Abmachung ge- 
troffen wurde. 



Sobald dem Käufer die Ware zur Verfügung ge- 
stellt wurde, also z. B. im Laden, ist der Ge- 
fahrenübergang erfolgt. 

Sobald die Post, Bahn oder der Spediteur (Fern- 
verkehr) die Ware in Empfang genommen hat, 
ist der Lieferer von der Haftung befreit. 



Reines Warengewicht. 
Verpackungsgewicht. 

Durchschnittliches V erpackungsgewicht. 



Verpackungsgewicht, das für die Zollberechnung 
als Durchschnittsgewicht zugrunde gelegt wird. 

Verpackungsgewicht je Stück im Durchschnitt. 

Prozentuales Verpackungsgewicht vom Gesamt- 
gewicht. 

Gewicht von Ware und Verpackung. 

Entschädigung für Gewichtsverluste beim Aus- 
wiegen und für ungenaues Einwiegen. 

Entschädigung für Flüssigkeitsverlust durch Aus- 
laufen und Verdunsten. 

Entschädigung für Beimengungen von Staub, 
Schalen, Stielen usw. 

Entschädigung für Warenbeschädigung. 



Entschädigung für Warenteile, die sich nicht von 
der Verpackung lösen lassen. 
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Erklären Sie die Liefe- 
rungsvereinbarungen : 



205 Preis je Einheit 

netto ausschließlich Ver- 
packung 



206 Preis je Einheit 
netto einschließlich Ver- 
packung 



207 brutto für netto 

(Preise je Einheit ein- 
schließlich Verpackung) 



208 Preis je Einheit 
brutto ausschließlich Ver- 
packung! 



Nennen Sie 

209 gesetzliche 



210 handelsübliche 
Maßeinheiten! 

Wer trägt die Kosten für 

211 die Aufmachungs- 
verpackung 



212 die Versand- 
packung? 



Erklären Sie die Kauf- 
arten: 

213 Kauf nach Probe 
(Musterkauf) 

214 Kauf zur Probe 



Nur das Reingewicht der Ware wird berechnet. 
Die Verpackung wird zum Selbstkostenpreis ab- 
gegeben, häufig zu einem Teilbetrag (Hälfte, Drit- 
tel) aber wieder zurückgenommen. 
Spezialbehälter, Fässer usw. werden verliehen. 

Nur das Reingewicht der Ware wird berechnet. 
Die Verpackung wird unberechnet dazugegeben. 



Das Rohgewicht der Sendung wird als Waren- 
gewicht berechnet. Die Verpackung wird also 
zum Warenpreis eingesetzt. Sie wird Eigentum 
des Käufers. 



Das Rohgewicht wird berechnet, trotzdem bleibt 
die Verpackung (z. B. Faß) Eigentum des Ver- 
käufers und muß ohne Entschädigung wieder zu- 
rückgegeben werden. 



Dazu gehören: 

Kilo (kg), Meter (m), Liter (1), Quadratmeter (qm) 
und deren Vielfaches, wie Doppelzentner (dz), 
Hektoliter (hl). 

Dutzend (Dtzd.), Gros, Schock, Ries, Buch, Sack, 
Festmeter usw. 



Der Verkäufer trägt die Kosten für die Auf- 
machungsverpackung, z. B. Schachteln, Umhül- 
lungen aus Cellophan. 

Diese Kosten hat der Käufer zu tragen, soweit 
nicht vertragliche Abweichungen bestehen. 



Die Lieferung muß genau dem Muster ent- 
sprechen. 



Der Kauf erfolgt in kreineren Mengen, damit die 
Ware zunächst ausprobiert werden kann. 
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215 Kauf auf Probe 



216 Kauf in Bausch 
und Bogen 



217 Typenkaufl 



218 Was geschieht, 
wenn der Verkäufer 
nicht fristgemäß liefert 
(Lief erungs Verzug) ? 



219 Welche Rechte hat 

der Käufer nach Frist- 
ablauf? 



220 Was hat der Käu- 
fer bei Nichterfüllung zu 
tun? 



221 Welche Rechte hat 
der Käufer nach Ablauf 
der Nachfrist? 



222 In welchem Falle 
braucht die Nachfrist 
nicht gesetzt zu werden? 



Die Ware wird zum Ausprobieren genommen; 
wenn sie sich nicht bewährt, kann sie zurück- 
gegeben werden, z. B. Rundfunkgerät. 

Die Ware wird so übernommen, wie „sie steht 
und liegt“. Diese Form ist üblich bei Konkurs- 
ausverkäufen, Versteigerungen. 

Abweichungen von der Normaltype sind zulässig; 
sie werden durch Preiserhöhung oder -herab- 
setzung ausgeglichen. 

Bei vereinbarter Lieferzeit kommt der Lieferer 
nach Fristüberschreitung ohne Mahnung in Ver- 
zug. 

In allen übrigen Fällen muß er erst mit Frist- 
setzung gemahnt werden. 

Nach Fristablauf hat der Kunde zwei Rechte: 

1. Forderung auf Lieferung bei knappen oder 
preiswerten Waren; 

2. Forderung auf Lieferung und Schadensersatz 
für verspätete Lieferung. 

Bei Nichterfüllung erfolgt nochmals Aufforde- 
rung zur Lieferung mit Angabe einer angemesse- 
nen Nachfrist und Androhung, daß die Waren- 
annahme nach Fristablauf verweigert wird. 

Nach Ablauf der Nachfrist hat der Käufer drei 
Rechte: 

1. Rücktritt vom Vertrage bei günstigerer Ein- 
kauf sgelegenheit ; 

2. Schadensersatzforderung wegen Nichterfüllung 
bei ungünstigem Deckungskauf; 

3. Klage auf Lieferung bei günstigem Einkaufs- 
preis, Spezialwaren oder Sonderanfertigungen. 

Sie ist nicht nötig: 

1. wenn der Verkäufer die Lieferung vor Ablauf 
der Lieferfrist abgelehnt hat; 

2. wenn der Käufer an der nachträglichen Liefe- 
rung kein Interesse mehr hat (Weihnachts- 
bäume nach 24. Dezember, Blumen zur Tafel- 
dekoration nach dem Feste); 

3. wenn ein Fixgeschäft vorliegt. 

Der Käufer kann in diesen Fällen also ohne Nach- 
fristsetzung vom Vertrag zurücktreten oder Scha- 
denersatz wegen Nichterfüllung fordern. 
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223 Was bezeichnet 
man als Fixgeschäft? 



224 Wo muß eine 

Warenlieferung einge- 
klagt werden? 



225 Welche Rechte hat 

der Lieferer bei An- 
nahmeverzug? 



226 Welche wirtschaft- 
liche Bedeutung hat der 
Handelsvertreter für 
den Einkauf? 



Ein Fixgeschäft liegt vor, wenn beide Teile die 
pünktliche Einhaltung der vereinbarten Liefer- 
zeit als entscheidend für die Vertragserfüllung 
ansehen, z. B.: Brautkleid vor der Hochzeit, Fest- 
programme vor Veranstaltungsbeginn, Lebens- 
mittellieferung vor Eintreffen der Gäste usw. 



Nach dem Gesetz ist die Warenlieferung am Ge- 
schäftsort des Lieferers einzuklagen. Durch Ver- 
trag kann der Geschäftssitz des Bestellers oder 
irgendein anderer Ort vereinbart werden. 



1. Er kann den Käufer auf Annahme der Ware 
verklagen. 

2. Der Verkäufer kann die Waren auf Kosten 
und Gefahr des Käufers in einem öffentlichen 
Lagerhause einlagern = Hinterlegung. 

3. Er kann den Selhsthilfeverkauf nach vorheri- 
ger Benachrichtigung des Käufers im Wege 
der öffentlichen Versteigerung vornehmen. 

4. Freihändiger Verkauf bei Waren mit Börsen- 
oder Marktpreis durch Makler oder öffent- 
lichen Versteigerer unter folgenden Voraus- 
setzungen. 

a) schnelle Verderblichkeit der Ware; 

b) zu hohe Hinterlegungskosten; 

c) ungeeignete Ware für Hinterlegung. 

Beim Handelskauf hat der Lieferer immer die 
Wahl zwischen Hinterlegung oder freihändigem 
Verkauf. 



Er hat folgende Bedeutung: 

1. Er bietet die Waren im Geschäft an. 

2. Er legt ausgewählte Warenarten vor, die sich 
zum Verkauf eignen. 

3. Er kann über die Eigenschaften der Waren 
beraten. 

4. Er erspart durch seinen Besuch dem Einzel- 
handelskaufmann die Arbeiten für die Bestel- 
lung (Briefwechsel, Reisen). 
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Welcher Unterschied 
besteht zwischen einem 



227 Vermittlungs- 
vertreter 

und 

228 Abschlußvertreter? 



229 Welche Pflicht 

übernimmt der Ver- 
treter gegenüber dem 
Käufer? 

230 Welche Rechte hat 
er gegenüber dem 
Käufer? 



Er kann nur Kaufabschlüsse vermitteln. Der Ver- 
trag kommt erst durch die Bestätigung des Lie- 
ferers zustande. 



Der Abschlußvertreter schließt selbständig einen 
gültigen Kaufvertrag ab. 



Er muß dafür sorgen, daß der Auftrag richtig 
und pünktlich ausgeführt wird. 



Er hat als Verkäufer gegenüber dem einkaufen- 
den Einzelhandelskaufmann keine Rechte, son- 
dern nur gegenüber der Firma, die er vertritt. 
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2. Der Wareneingang 



Wie wird der Eingang 
der bestellten Waren 
überwacht 

231 im Kleinbetrieb 



232 im Mittel- und 

Großbetrieb? 



233 Welche Prüfung 

ist beim Eingang der 
Sendung nötig? 



234 Was muß bei der 

Ware geprüft werden? 



235 Wann muß die 

Prüfung erfolgen? 

236 Was geschieht bei 
einwandfreier Beschaf- 
fenheit? 



237 Was ist beim 

Empfang mangelhafter 
Ware zu tun? 

238 Was geschieht mit 
der bemängelten Ware? 



Es gibt verschiedene Möglichkeiten: 

Im Kleinbetrieb werden die Bestellungen in der 
Reihenfolge des Lieferzeitpunktes aufgehoben, 
dann sind rückständige Lieferungen leicht fest- 
zustellen, oder die Lieferzeiten werden in einem 
Kalender eingetragen. 



Es wird eine besondere Bestellkartei geführt, auf 
deren Karten durch Reiter die jeweilige Fällig- 
keit der Lieferungen gekennzeichnet ist. 



Es muß geprüft werden: 

1. die Anschrift des Empfängers, 

2. die Stückzahl der Sendung, 

3. die äußere Beschaffenheit der Sendung, 

4. das Rohgewicht, falls Verdacht von Unregel- 
mäßigkeiten besteht. 



Es ist zu prüfen: 

1. Art und Güte, Größe usw. der Ware, 

2. Menge, 

3. Beschaffenheit. 



Die Prüfung muß unverzüglich, d. h. ohne schuld- 
hafte Verzögerung, erfolgen. 

Die Ware wird ins Lager genommen. 

Es erfolgt die Eintragung ins Warenlagerbuch 
bzw. die Kartei. Die Rechnung geht in die Buch- 
haltung (Wareneingangsbuch). Bei längeren Zah- 
lungsfristen erhält der Lieferer eine Empfangs- 
bestätigung. 

Es muß dem Lieferer unverzüglich eine Mängel- 
rüge mit genauer Fehlerangabe geschickt und 
ihm die Ware zur Verfügung gestellt werden. 

Bis zur Einigung über die Rüge muß der Käufer 
die Ware bei sich oder in einem öffentlichen 
Lagerhause sachgemäß einlagern. 

Es ist falsch, die Ware unaufgefordert zurück- 
zusenden, weil dann der Käufer Kosten und Ge- 
fahr des Rückweges zu tragen hat. 
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239 Welche zwei Arten 
von Mängeln gibt es? 



240 Welche vier Rechte 
hat der Einzelhandels- 
kaufmann auf Grund der 
Mängelrüge? 



24t Wann verjähren 
die Rechte des Käufers 
beim Empfang mangel- 
hafter Ware? 



242 Was ist mit der 

Eingangsrechnung zu 
tun? 



Es gibt: 

1. offene Mängel, die sofort erkennbar sind (z. B. 
falsche Stof färbe); sie müssen gleich gerügt 
werden; 

2. versteckte Mängel, die erst später festgestellt 
werden können (z. B. Maschinenfehler, ver- 
dorbene Konserven); sie müssen unverzüglich 
nach der Entdeckung gerügt werden. 



Er kann wählen zwischen 

1. Minderung: Er fordert Preisnachlaß, wenn trotz 
des Mangels die Ware für ihn verkäuflich ist. 

2. Ersatzlieferung: Er verlangt mangelfreie Ware, 
wenn die gesandte Ware für ihn nicht ver- 
käuflich ist. 

3. Wandlung: Er tritt vom Vertrage zurück, wenn 
Ersatzlieferung nicht möglich ist oder zu spät 
käme. 

4. Rücktritt vom Kaufvertrag und Schadenersatz 
wegen Nichterfüllung. Dieses Recht kommt 
aber nur in Frage, wenn der Ware eine zuge- 
sicherte Eigenschaft fehlt oder wenn ein Feh- 
ler arglistig verschwiegen wurde, z. B. Liefe- 
rung schlecht gearbeiteter Thermosflaschen, 
deren Verwendung beim Käufer die Mappe 
nebst Inhalt verdirbt, obgleich Garantie für 
Verschlußsicherheit gegeben wurde. 



Die Frist beträgt sechs Monate. 

Durch vertragliche Vereinbarung oder Handels- 
brauch kann die Frist verlängert oder verkürzt 
werden; z. B.: Verlängerung durch Garantieüber- 
nahme, Verkürzung durch Angaben im Angebot. 



1. In der Eingangsrechnung muß nachgesehen 
werden, ob 

a) die Einzelpreise und Gesamtpreise sowie die 
Endsumme stimmen, 

b) die Bezugskosten bzw. Preisnachlässe ver- 
tragsgemäß berechnet wurden, 

c) der Zahlungszeitpunkt richtig angegeben ist. 

2. Dann wird die Sendung ins Wareneingangs- 
buch eingetragen. 

3. Die Rechnung wird in der Mappe unbezahlter 
Rechnungen aufgehoben, bis sie fällig ist 
(Kleinbetrieb). Im Großbetrieb wird sie auf 
dem Konto des Lieferers gutgeschrieben. 
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II. Die Warenlagerung 



243 Welche Arten von 
Lagern kennen Sie im 
Einzelhandel? 



244 Welche Anforde- 
rungen werden an das 
Vorratslager (Reserve- 
lager) gestellt? 



245 Welche Einrichtun- 
gen muß das Lager 
haben? 



246 Welche Lage soll 
das Lager haben? 



247 Welche Schutzein- 
richtungen braucht ein 
Lager? 



Man unterscheidet: 

1. Das Verkaufslager, das sich im Laden befin- 
det und mindestens die täglichen Umsatzmen- 
gen enthalten muß. 

2. Das Vorratslager (Reservelager), das in beson- 
deren Räumen untergebracht ist und alle 
übrigen Waren aufnimmt. 



Solche Anforderungen sind: 

1. Es muß für die Warenarten geeignet sein, z. B.: 
kühl, sonnengeschützt, trocken, staubfrei, luftig. 

2. Es muß sicher sein gegen Feuer- und Dieb- 
stahlsgefahr. 

3. Es muß übersichtlich sein. 

4. Es muß groß genug sein, damit zu hohe Re- 
gale und Unordnung vermieden werden. 

5. Es muß bequem vom Verkaufsraum aus zu 
erreichen sein. 

6. Es muß sich leicht säubern lassen. 



Es sind nötig: 

1. Aufbewahrungsmöglichkeiten, wie Regale, Ki- 
sten, Behälter, Fässer, 

2. Waagen, Abmeßgeräte je nach Warenart, 

3. Leitern, 

4. Transportmittel, wie Karren, Körbe, 

5. Anschlüsse an Strom, Gas, Wasser, 

6. Büroeinrichtung. 



Es soll möglichst bequem von außen erreichbar 
sein, also im Erdgeschoß, in der Nähe des Haus- 
oder Hofeinganges, wenig Stufen, wenn kein 
Fahrstuhl vorhanden ist. 

Ebenso soll der Weg zum Laden nicht weit und 
unübersichtlich sein. 



Erforderlich sind: 

1. Schutz gegen Verderben der Waren; deshalb 
müssen die Räumlichkeiten und Einrichtungen 
den Ansprüchen der gelagerten Ware genügen, 
z. B. Eisschränke, Kühlmaschinen, Sonnen- 
schutzanlagen, mottensichere Schränke. 

2 Schutz gegen Feuerschäden durch einwand- 
freie Heizungs- und Beleuchtungsanlagen; 
Schaumlöscher. 

3. Schutz gegen Einbruch-Diebstahl durch ver- 
gitterte Fenster, Sicherheitsschlösser, Alarm- 
anlagen. 
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248 Wovon ist die Wa- 
renmenge des Vorrats- 
lagers (Reservelagers) 
abhängig? 



249 Welche Geschäfte 

brauchen ein großes Wa- 
renlager? 



250 Welche Betriebe 
kommen mit kleinem 
Vorrat aus? 

251 Gibt es Betriebs- 
formen ohne Vorrats- 
lager? 



252 Was versteht man 
unter Mindestbestand 
(eisernem Bestand)? 

253 Wonach richtet sich 
diese Menge? 



254 Nennen Sie die 

wichtigsten Lagerkosten! 



255 Aus welchen Grün- 
den ist die Lagerüber- 
wachung notwendig? 



Sie ist abhängig von: 

1. Art der Ware: Stapel- oder Modeware, Dauer- 
ware oder leicht verderbliche Ware. 

2. Absatzaussichten: Der Einzelhandelskaufmann 
trägt das Absatzwagnis, das er nicht durch 
Betriebsführung ohne Vorrat abwälzen kann, 
weil sonst Absatzschwierigkeiten eintreten. 



Die Läden mit langfristigen Bedarfsartikeln brau- 
chen einen großen Warenvorrat, besonders wenn 
lange Beschaffungszeiten eingerechnet werden 
müssen. 



Die Geschäfte mit alltäglichen Bedarfswaren und 
geringen Beschaffungszeiten können kleine Vor- 
räte haben. 



Der Straßenhandel mit leicht verderblichen Wa- 
ren kommt ohne Vorratslager aus, z. B. Obst, 
Blumen. 



Er stellt die Mindestmenge dar, die für einen ge- 
ordneten Verkaufsbetrieb notwendig ist. 



Die Menge richtet sich nach dem Umsatz wäh- 
rend der Beschaffungszeit, d. h. je länger die 
Beschaffung dauert und je mehr Waren inner- 
halb dieser Zeit verkauft werden können, desto 
größer muß der Mindestbestand (eiserne Bestand) 
sein. 



Dazu gehören: 

1. Raumkosten: Miete, Heizung, Beleuchtung, Rei- 
nigungsmittel, Instandhaltung; 

2. Warenkosten: Verderben, Schwund, Beschädi- 
gung, Veralten; 

3 Arbeitskosten: Lagerüberwachung, Reinigung, 
Warenpflege; 

4. Kapitalkosten: Zinsverluste, Versicherungsbei- 
träge, Absatzwagnis. 



Sie ist erforderlich zur 

Feststellung, ob alle Waren in genügender Menge 
vorhanden sind, 

Vermeidung von Ladenhütern, 

Prüfung wegen Diebstahls, Verderbens. 
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256 Durch welche Maß- 
nahmen kann man die 
Lagermengen leichter 
überwachen? 



Die Mengenüberwachung wird erleichtert durch: 

1. übersichtliche Anordnung des Lagers, 

2. Aufteilung des Lagers nach Warengruppen, 

3 Einordnen in Kisten, Regale, auf Stapel, ge- 
ordnet nach Arten, Größe, 

4. Anbringung einfacher Lagerkarten für Zu- 
und Abschreibung der Mengen, Abstreichen 
auf Karten u. ä., 

5. Verfeinerung der Aufzeichnung durch Lager- 
buchführung (Buch- oder Karteiform) auf 
Grund der Eingangsrechnungen, Kassenzettel 
und Ausgangsbelege. Diese Arbeiten loh- 
nen sich für Klein- und Mittelbetriebe nicht! 



257 Wann erfolgt die 
Lagerprüfung im Klein- 
betrieb 



Im Kleinbetrieb sind Prüfungen vor Bestellun- 
gen, zum mindesten aber am Jahresende üblich. 



258 im Mittel- und Im Mittel- und Großbetrieb erfolgen die Prü- 
Großbetrieb? f ungen laufend durch Stichproben; außerdem ist 

vielfach am Monats- oder Vierteljahresschluß, 
auf alle Fälle aber spätestens am Halbjahres- 
und Jahresende eine vollständige Lagerprüfung 
nötig. 



259 Welche laufenden 

Lagerarbeiten sind nö- 
tig? 



Laufende Lagerarbeiten sind: 

1. Einordnen der Wareneingänge, 

2. Warenpflege, 

3. Eintragungen in das Legerbuch oder die La- 
gerkartei. 

4. Ausgabe der Waren. 



260 Welche Wagnis- 
arten gibt es bei lagern- 
der Ware? 



Man unterscheidet: 

1. Wagnis aus der Art der Ware; Schwund, Ver- 
derben usw.; 

2. Wagnis aus dem Absatz: Mode, Wirtschafts- 
stockungen; 

3. Wagnis aus dem Preis: Preissenkung; 

4. Wagnis aus der Einlagerung: Diebstahl, Feuer, 
Beschädigung. 



261 Wodurch können 
Lagerungsverluste ver- 
mieden werden? 



Lagerungs Verluste werden vermieden durch: 

1. Verkauf der älteren Bestände vor Neuein- 
gängen, 

2. sachgemäße Warenbehandlung, 

3. Preisherabsetzung bei Absatzstockungen, 

4. Durchführung von besonderer Absatzwerbung, 

5. Vermeidung zu großer Bestände. 
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262 Welche Warenar- 
ten vertragen eine lange 
Lagerung? 



263 Welche Warenar- 
ten müssen schnell um- 
gesetzt werden? 



266 Welche Nachteile 
haben Lagerhüter? 



265 Sprechen Sie über 
die Bedeutung des Fehl- 
buchesl 



266 Welche Bedeutung 
hat das Lager als Ver- 
mögensbestandteil? 



Alle Waren, die dauernd abgesetzt werden, nicht 
der Mode unterliegen und auf lange Zeit haltbar 
sind, können lange Zeit lagern. 



Alle Waren, die leicht verderblich sind, der Mode 
unterliegen und nur kurze Absatzzeiten haben, 
müssen schnell verkauft werden. 



Die Nachteile sind: 

1. Sie werden mit der Zeit immer wertloser. 

2. Sie verursachen unnötigen Zinsverlust. 

3. Es besteht die Gefahr, daß sie beschädigt wer- 
den und dann ganz wertlos sind. 



Im Fehlbuch werden alle Waren eingetragen, 
deren Vorrat zu Ende geht bzw. die bereits aus- 
gegangen sind. Das Buch wird dem Inhaber oder 
Einkaufsleiter regelmäßig vorgelegt, damit er 
wegen weiterer Bestellungen entscheidet. 



Im Lager ist der größte Teil des Betriebsvermö- 
gens festgelegt, deshalb bedarf es besonderer Be- 
achtung. Der Einzelhandelskaufmann steckt beim 
Warenkauf große Beträge ins Lager, die erst all- 
mählich in kleinen Beträgen zurückfließen. Es 
können sich Zahlungsschwierigkeiten ergeben, 
wenn der Rückfluß nicht schnell genug erfolgt. 
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HI. Der Warenabsatz 



267 Wovon ist der 
Umsatz eines Geschäftes 
abhängig? 



268 Wie groß muß der 
Mindestumsatz sein? 



269 Welche innerbe- 
trieblichen Ursachen hat 
ein schlechter Umsatz? 



270 Welche außerbe- 
trieblichen Ursachen ha- 
ben Umsatzschwankun- 
gen? 



Nennen Sie die Haupt- 
geschäftszeiten 

271 am Tage 



272 in der Woche 

273 im Monat 



274 im Jahr! 



Er ist abhängig von: 

1. einem ausreichenden Kundenkreis, 

2. der richtigen Warenauswahl und Preisbildung, 

3. aufmerksamer Bedienung, 

4. erfolgreicher Werbung. 

Der Mindestumsatz muß so groß sein, daß die 
Geschäftskosten gedeckt werden, ein angemesse- 
ner Unternehmerlohn und Reingewinn gesichert 
sind. 

Innerbetriebliche Ursachen sind: 

1. falscher Wareneinkauf, 

2. schlechte Kundenbehandlung, 

3. schlechte Geschäftslage, 

4. unwirksame Werbemaßnahmen. 



Außerbetriebliche Ursachen sind: 

1. der Bedarf, der sich aus dem Wechsel der Jah- 
reszeiten ergibt, z. B. Spielsachen, Sommer- 
kleidung, Sportartikel, Gartengeräte; 

2. Einfluß der Festzeiten, vor allem Weihnachten; 

3. Veränderungen der Mode oder des Geschmak- 
kes der Kunden; 

4. Einfluß der Lohn- und Gehaltszahlungen; 

5. Veränderungen der Einkommen, z. B. Arbeits- 
losigkeit, Vollbeschäftigung; 

6. politische Einflüsse, wie Wahlen; große Ver- 
anstaltungen, wie Jubiläen, Feste; 

7. technische Neuheiten, Verbesserungen, z. B. 
Rundfunk. 



Sie liegen: 

in den Mittags- und Abendstunden (11 — 13, 

17—18.30 Uhr), 

in den letzten Wochentagen, 

um das Monatsende und vor allem bei Beginn 
des nächsten Monats, 

in der Zeit vor Festtagen, insbesondere vor Weih- 
nachten, an Jahrmärkten und sonstigen Volks- 
festen. 
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275 Welche Folgen ha- 
ben die Umsatzschwan- 
kungen auf die Betriebs- 
kosten? 



276 Durch welche be- 
trieblichen Maßnahmen 
können die Nachteile der 
kurzfristigen Umsatz- 
ßchwankungen beseitigt 
werden? 



Welche Vorteile haben 
Kreditverkäufe 



277 für das Geschäft 



278 für den Kunden 



279 für die Wirtschaft? 



Welche Nachteile haben 
Kreditverkäufe 



280 für das Geschäft 



Der Betrieb muß auf die Hauptverkehrszeiten 
eingestellt sein, sonst wird die Kundschaft unzu- 
frieden. Infolgedessen entstehen hohe Leerlauf- 
kosten oder Bereitschaftskosten durch Löhne und 
Gehälter für die verkaufsstillen Zeiten. 



Die Maßnahmen sind: 

1. Beschäftigung der Verkaufskräfte mit Lager- 
und Büroarbeiten; 

2. Verteilung der Mittagspausen und späterer 
Arbeitsbeginn für einzelne Verkaufskräfte, da- 
mit zur Hauptgeschäftszeit alle Verkäufer an- 
wesend sind (Schichtsystem); 

Versuche, die Käufer an andere Einkaufszeiten 

zu gewöhnen, sind bisher fehlgeschlagen. 



Kreditverkäufe bewirken: 



1. Steigerung des Umsatzes, dadurch 

2. Verringerung der Gesamtkosten des Betriebes, 

3. günstigere Einkaufsmöglichkeiten. 



Er kauft schneller, da er sofort in den Besitz des 
Gegenstandes kommt; die eingegangenen Zah- 
lungsverpflichtungen überlegt er sich oft nicht 
richtig. 



Durch das Abzahlungsgeschäft kann eine allge- 
meine Belebung des Wirtschaftslebens erreicht 
werden. 



Die Nachteile sind: 



1. Sie erfordern größeres Umlaufs vermögen, des- 
halb ist ein größeres Kapital nötig. 

2. Sie erhöhen die Gefahren von Geldverlusten. 

3. Sie verursachen mehr Arbeit durch Aufzeich- 
nungen der Außenstände und Abzahlungen, 
Überwachung des Geldeinganges, Mahnarbei- 
ten bei säumigen Kunden, Prozeßkosten. 

4. Der säumige Kunde meidet das Geschäft, in 
dem er Schulden hat. 
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281 für den Kunden? 



Welche gesetzlichen Be- 
stimmungen gibt es beim 
Abzahlungsgeschäft 

282 für die Teilzah- 
lungen 



283 für die Zahlungs- 
unfähigkeit 



284 für Vertragsstra- 
fen? 

285 Auf welche Weise 
erhält der Kunde Waren 
auf Kredit? 



286 Was versteht man 
unter Absatzfinanzie- 
rung 

und 

287 Konsumfinanzie- 
rung? 



1. Er kauft mehr ein, als er Abzahlungsbeträge 
aufbringen kann. 

2. Er bezahlt die Waren teuerer als bei Barkäu- 
fen. 

3. Bei Zahlungsverzug entstehen ihm Mahn- 
oder Gerichtskosten, bei Zahlungsunfähigkeit 
büßt er Geld ein. 



Durch das Abzahlungsgeschäft verpflichtet sich 
der Käufer zu regelmäßigen Teilzahlungen. Wenn 
er mit mindestens 2 Teilzahlungen im Rückstand 
bleibt, die zusammen wenigstens 10 % der Kauf- 
summe betragen, wird der gesamte Restbetrag 
fällig. 

Tritt der Verkäufer vom Vertrage wegen Nicht- 
erfüllung zurück, so muß der Käufer die Ware 
zurückgeben. Er hat einen Anspruch auf Rück- 
zahlung der Beträge abzüglich Abnützung und 
Kosten. 

Zu hohe Vertragsstrafen können auf Antrag des 
Käufers durch Gerichtsurteil herabgesetzt werden. 

1. Die einfachste Form ist das „Anschreiben" =* 
Notiz des Kaufmannes oder Eintragung in ein 
eigenes und ein Merkheft des Kunden mit wö- 
chentlicher Bezahlung (z. T. im Lebensmittel- 
handel üblich). 

2. Durch die Einführung des Abzahlungs- 
geschäftes erfuhr der Kreditverkauf auch auf 
andere Warengruppen, wie Möbel, Bekleidung, 
Nähmaschinen usw., eine starke Ausweitung. 



Als Absatzfinanzierung bezeichnet man die Kre- 
ditaufnahme des Einzelhandelskaufmannes bei 
einer Finanzierungsfirma. Er tritt ihr als Sicher- 
heit für diesen Kredit seine Rechte aus Teil- 
zahlungsverträgen mit seinen Kunden ab. 



Bei der Konsumfinanzierung erhält der Käufer 
selbst den Kredit von dem Kreditinstitut und be- 
zahlt mit dessen Zahlungsanweisung (Kauf- 
scheck), der vom Einzelhandelskaufmann bei dem 
Kreditinstitut eingelöst wird. Dieses erhält die 
Summe ratenweise vom Kunden zurück. Es ver- 
langt Zinsen und Provision für den Kredit. 
Außerdem muß der Käufer Sicherheiten leisten. 
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Welche Vorteile hat die 
Absatzfinanzierung 

288 für das Geschäft 



289 für den Kunden? 



Welche Nachteile hat die 
Absatzfinanzierung 

290 für das Geschäft 



291 für den Kunden? 

Welche Vorteile hat die 
Konsumfinanzierung 

292 für das Geschäft 



293 für den Kunden? 

Welche Nachteile hat die 
Konsumfinanzierung 

294 für das Geschäft 



295 für den Kunden? 



296 Wie schützt sich 

das Geschäft gegen Ver- 
luste aus Kreditverkäu- 
fen? 



Der Inhaber kann sich die Kunden auswählen, 
denen er auf Abzahlung verkaufen will. 

U. U. verdient er an dem Kostenunterschied, den 
er dem Kunden berechnet und den er selbst an 
das Kreditinstitut zu zahlen hat. 



Er hat nur mit dem Geschäftsinhaber abzurech- 
nen, von dem er bei Zahlungsschwierigkeiten 
leichter ein Entgegenkommen erwarten darf als 
von einem Kreditinstitut. 



Das Geschäft trägt das Kreditwagnis allein und 
hat bei Verlust außerdem noch die Zinsen an das 
Kreditinstitut zu zahlen. Ferner entstehen er- 
höhte Buchhaltungskosten. 



Er muß u. U. mit einem höheren Zinsaufschlag 
rechnen. 



Der Inhaber hat kein Kreditwagnis. 



Er kann als Barkäufer zu günstigeren Bedingun- 
gen einkaufen; dadurch Steigerung der Kauflust. 



Keine Nachteile. 



Er muß mit größerer Strenge bei Zahlungsver- 
zögerungen rechnen, wodurch ihm erhöhte Kosten 
entstehen können. 



Der Schutz wird erreicht durch: 

1. genaue Kenntnis der wirtschaftlichen Lage des 
Kunden, 

2. rechtliche Sicherung durch einen schriftlichen 

Abzahlungsvertrag, 

3. Begrenzung der Kreditgrenze für den Kunden 
und für den Gesamtumsatz des Abzahlungs- 
geschäftes (örtliche und fachliche Schutzver- 
bände), 

4. Vereinbarung kurzer Rückzahlungszeiten, 

5. Abwälzung des Wagnisses auf Finanzierungs- 
gesellschaften bzw. Abschluß von Kreditver- 
sicherungen. 
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Wie wickeln sich Kre- 
ditverkäufe ab bei der 



297 Konsumfinanzie- 
rung 



Der Kunde gibt nur eine größere Anzahlung. 

Es wird für ihn ein Konto eingerichtet, auf dem 
die monatlichen Teilzahlungsbeträge abgebucht 
werden. 

Er erhält eine Quittungskarte für die Abzah- 
lungseintragungen. Bei Zahlungsverzug erfolgen 
Mahnung und notfalls gerichtliche Eintreibung 
des Restbetrages. 



298 Absatzfinanzie- 
rung? 



Sie werden wie Barzahlungsgeschäfte abgewik- 
kelt, jedoch muß der Kreditscheck bei der Ge- 
sellschaft eingelöst werden. 



299 Welche Auszeich- 

nungsvorschriften muß 
der Einzelhandelskauf- 
mann beachten? 



Alle sichtbar ausgestellten Waren müssen mit 
Preisschildern versehen sein, falls nicht im La- 
den ein Preisverzeichnis aushängt. Für einzelne 
Warengruppen bestehen Ausnahmen. 



300 Welche zwei Aus- 
zeichnungsarten gibt es? 



1. Offene Auszeichnung für den Verkaufspreis. 

2. Geheime Auszeichnung für den Einkaufspreis 
unter Verwendung eines Schlüsselworts, z. B. 
Ladentisch 

0 1 23456789 



Manchmal werden auch die Einkaufszeit, der Lie- 
ferer und die Waren-Bestellnummer angegeben: 

z. B.- 

23,50 DM Einkaufspreis, am 15. Januar 19 . ., 
Warennummer 14494, Lieferer K 
K 14494/DE/I tl/50 



Die Angaben wurden geschlüsselt und gemischt. 



301 Was ist bei An- 
bringung des Verkaufs- 
preises zu beachten? 



Die Preise sind gut leserlich zu schreiben und so 
haltbar anzubringen, daß sie nicht vorzeitig ab- 
gehen. Bei der Anbringung darf die Ware nicht 
beschädigt werden. Ebenso muß die Entfernung 
ohne Beschädigung möglich sein. 



Erklären Sie die Be- 
griffe: 
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Festpreise 



Diese Preise sind von der Preisbildungsbehörde 
festgesetzt worden, z. B. bestimmte Lebens- 
mittelpreise. 
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Höchstpreise 



Diese Preise dürfen auf Grund einer amtlichen 
Anordnung nicht überschritten werden. 
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304 Schleuderpreise 

305 Wucherpreise 

306 Knappheitspreise 



307 Richtpreise 

308 Sozialpreise! 

309 Zu welchem nied- 
rigsten Werte kann ein 
Geschäft vorübergehend 
Waren verkaufen? 

Was verstehen Sie unter 

310 einem Totalaus- 
verkauf 



311 einem Ramschver- 
kauf (Verkauf in Bausch 
und Bogen) 

312 einer Warenver- 
steigerung 



313 einem Schlußver- 
kauf? 



314 In welchem Falle 
kommt der Kunde in 
Annahmeverzug? 



Der Kaufmann setzt die Preise so niedrig, daß 
nicht einmal die Selbstkosten gedeckt sind; da- 
durch schädigt er auch die anderen gleichartigen 
Geschäfte. Er selbst geht unter Umständen daran 
zugrunde. 



Es sind Preise, in denen unangemessen hohe Ge- 
winnaufschläge stecken. 



Diese Preise sind wegen des geringen Angebotes 
und der großen Nachfrage höher, als sie in nor- 
malen Zeiten wären (überhöhte Preise). 
Schleuder-, Wucher- und Knappheitspreise sind 
gesetzlich unzulässig. 

Es sind Preise, die als Richtschnur für die im 
übrigen freie Preisbildung dienen. 

Die Preishöhe oder die Zuschlagsspanne werden 
von der Behörde nach sozialen Gesichtspunkten 
festgesetzt. 



Der niedrigste normale Wert ist der Selbstkosten- 
wert. Er darf nur bei Ladenhütern unterschritten 
werden. Beim Verkauf zum Selbstkostenwert ver- 
dient das Geschäft nichts. 



Das Geschäft verkauft wegen Auflösung des Ge- 
samtbetriebes oder Aufgabe einer Warengruppe 
den gesamten Warenbestand zu herabgesetzten 
Preisen. Wiedereröffnung bzw. Wiederaufnahme 
der Warengruppe ist innerhalb Jahresfrist nicht 
zulässig. 

Das Geschäft verkauft einen Warenbestand im 
ganzen. Der Käufer hat nur ein beschränktes 
Recht der Mängelrüge. 



Die Waren werden freiwillig meistbietend gegen 
Barzahlung öffentlich von einem amtlichen Ver- 
steigerer abgesetzt. 

Am Ende der Sommer- und Wintersaison werden 
zugelassene Warengruppen zu niedrigeren Prei- 
sen abgesetzt. 

Der Kunde gerät in Annahmeverzug, wenn er 
trotz Aufforderung (mit Fristsetzung) die be- 
stellte oder für ihn angefertigte Ware nicht ab- 
holt. 
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In welchen Fällen macht 
das Geschäft folgende 
Rechte geltend: 



315 freien Verkauf 



Wenn die Ware jederzeit ohne Verluste verkäuf- 
lich ist, wird das Geschäft es tun, um keine wei- 
teren Schwierigkeiten mit dem Kunden zu haben. 



316 Klage auf Abnah- 
me der Ware 



Wenn die Ware für den Kunden besonders an- 
gefertigt oder bestellt wurde und der Kunde als 
zahlungskräftig gilt, wird das Geschäft bei dem 
Kunden auf Abnahme der Ware dringen, notfalls 
ihn deswegen verklagen. 



317 Selbsthilfeverkauf 



Wenn das Geschäft einen größeren Auftrag für 
den Kunden ausgeführt hat und glaubt, auf diese 
Weise die Ware günstiger verwerten zu können. 



318 Hinterlegung? 



Welche Vorschriften sind 
beim Selbsthilfeverkauf 



Wenn anzunehmen ist, daß der Besteller doch 
noch die Waren abnimmt, aber im eigenen Lager 
nicht der Raum für die Aufbewahrung vorhan- 
den ist. 



319 vor der Durchfüh- 
rung 



Der Inhaber muß seinem Kunden den Selbsthilfe- 
verkauf androhen, falls dieser die Ware nicht bis 
zu einer festgesetzten Frist abnimmt. 



320 bei der Durchfüh- 
rung 



Er muß dem Kunden Zeit und Ort der Durch- 
führung mitteilen. 



321 nach der Abwick- 
lung zu beachten? 



Er muß die Durchführung anzeigen. Die Kosten 
trägt der Kunde. Bei Mindererlös hat der Kunde 
nachzuzahlen; Mehrerlös erhält er ausgezahlt. 



322 In welchen Fällen 

kann ein Notverkauf er- 
folgen? 

323 Was versteht man 

unter Kommissionsver- 
kauf? 



Bei leicht verderblichen Waren kann ein Not- 
verkauf erfolgen. 



Ein Geschäftsfreund (Kommittent) überläßt dem 
Einzelhandelskaufmann Waren zu treuen Händen 
(in Kommission) zum Verkauf. Der Kommissionär 
verkauft also im eigenen Namen aber für fremde 
Rechnung (nämlich des Auftraggebers) Waren, 
die ihm nicht gehören. 



324 Welchen Vorteil 

bietet der kommissions- 
weise Verkauf für den 
Einzelhandelskaufmann? 



Er hat kein Absatzwagnis. Wenn die Ware unver- 
käuflich ist, nimmt sie der Auftraggeber zurück. 
Bei gutem Absatz hat er aber durch die Verkaufs- 
gebühr (Provision) eine sichere Ertragsquelle. 
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325 Welche Rechte hat 

der Einzelhandelskauf- 
mann als Kommissionär? 



Er kann verlangen: 

1. Provision in Prozenten des Verkaufspreises, 

2. Ersatz der Auslagen, 

3. Delcredere-Provision bei Haftung für den Ein- 
gang der Zahlungen. 



Er hat: 

4. Pfandrecht an den Kommissionswaren in Höhe 
seiner Forderungen, 

5. Recht auf Selbsteintritt, d. h. er kann solche 
Waren selbst kaufen, die einen Börsen- oder 
Marktpreis haben. 



326 Welche Pflichten 
hat er als Kommissio- 
när? 



Er übernimmt folgende Pflichten: 

1. Sorgfaltspflicht: Gewissenhafte Aufbewahrung 
der Waren und Prüfung der Kreditwürdigkeit 
des Kunden bei Kreditverkäufen. 

2. Gehorsamspflicht: Einhaltung der Preisvor- 
schriften und sonstiger Bedingungen des Auf- 
traggebers (Kommittenten). 

3. Anzeigepflicht nach Abschluß des Verkaufes. 

4. Abrechnungspflicht für die verkauften Waren, 
Überweisung des Erlöses abzüglich Provision 
und Auslagen. 

5. Auslieferungspflicht für die unverkauften 
Waren. 



327 Welche Waren 

werden kommissions- 
weise verkauft? 



Es sind folgende Warenarten möglich: 

1. neue, unbekannte Waren, 

2. große Posten von alten Waren, deren Absatz 
sehr ungewiß ist, 

3 Seltenheiten mit hohem Liebhaberwert, z. B. 
Kunstgegenstände, Schmuck. 



328 In welchen Fällen 

holt man im Einzelhan- 
del Auskunft über einen 
Kunden ein? 



Im Einzelhandel holt man selten Auskünfte über 
Kunden ein. Nur wenn ein Kunde einen größe- 
ren Auftrag für eine Sonderanfertigung erteilt 
oder ein langfristiges Teilzahlungsgeschäft ab- 
schließen will, wird eine Auskunft eingeholt. 



329 Welchen Inhalt 

hat eine Auskunft? 



Sie enthält Angaben über die Berufs- und Ver- 
mögensverhältnisse, Familienverhältnisse, Za b 
lungsweise, Ruf, Charakter der betreffenden P( 
son, daraus ergibt sich deren Kreditwürdig!' 
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Welche rechtlichen Fol- 
gen hat eine empfangene 



330 unentgeltliche 

331 entgeltliche 

Auskunft? 



Nur in den Fällen wissentlich oder böswillig 
falsch erteilter Auskunft kann der Auskunftgeber 
für Schadensersatz haftbar gemacht werden. 



Bei gewerbsmäßiger Auskunft genügt bereits 
grobe Fahrlässigkeit für die Haftung. 

Jedoch werden die Auskünfte immer „ohne jede 
Gewähr“ erteilt, so daß selten Schadensersatz- 
ansprüche möglich sind. 



332 Worauf hat der 

Einzelhandelskaufmann 
zu achten, wenn er Aus- 
künfte erteilt? 



Er darf die Auskunft nicht zu günstig machen, 
sonst schädigt er den Kreditgeber. Wenn er sie 
zu schlecht gibt, hat der Kreditnehmer Nachteile. 
Er muß sie nach bestem Wissen wahrheitsgetreu 
abgeben und dabei seine Verantwortung immer 
ausschließen. Wenn er nichts Bestimmtes über 
die Person weiß, darf er keine Auskunft geben. 



333 Welche Arbeits- 
hilfsmittel verwendet 
man im Laden? 



Im Laden werden verwendet: 

1. Waagen; 

2. Kontrollkassen; 

3. Spezialapparate, wie Kaffee-Röstmaschinen, 
Abfüllmaschinen, Zählmasdiinen, Durchleuch- 
tungsapparate, Schneidemaschinen, Aufhänge- 
vorrichtungen; 

4. Meßgeräte, wie Elle, Zollstock, Bandmaß, Ge- 
fäße; 

5. Verkaufsgeräte, wie Schaufeln, Gabeln, Messer, 
Zangen; 

6. Reinigungsgeräte. 



334 Welche Arten von Es gibt: 

Waagen gibt es? i. Waagen mit Gewichten (für kleine Mengen), 

Standwaagen (selten, beim Standverkauf), Ta- 
felwaagen (hauptsächlich im Obst- und Ge- 
müsehandel), Brückenwaage, Dezimalwaagen 
(für größere Mengen); 

2. Waagen ohne Gewichte: Schnellwaagen (auto- 
matische Waagen), deren Zeiger geben die Ge- 
wichtsmengen an; auf einer Preistafel lassen 
sich die entsprechenden Preise ablesen. 



335 Welchen Vorteil 

haben die automatischen 
Waagen? 



Sie arbeiten schnell, sicher; 

für die Kundschaft sind die Gewichte leicht nach- 
prüfbar; 

der Verkäufer kann schnell die Preise von den 
Preisskalen ablesen bzw. berechnen. 
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Welche Bestimmungen 
gibt es über 



336 Pflege 



337 Aufstellung 



338 Abwiegen 



339 Prüfung 

der Waagen und Ge- 
wichte? 

Welchen Vorteil bietet 
der Verkauf aus Auto- 
maten 

339 a für den Kunden? 



339 b für das Geschäft? 



Welche Bestimmungen 
bestehen für 

339 c den Standort? 



339 d den Warenkreis? 



339 e die Füllung des 

Automaten? 



Die Waagen müssen sauber sein; die Gewichte 
dürfen nicht mit ätzenden Flüssigkeiten gesäu- 
bert werden; sie sind vor Beschädigung zu be- 
wahren. 

Die Waagen müssen frei aufgestellt werden, da- 
mit der Käufer das richtige Gewicht nachprüfen 
kann; sie müssen lotrecht und stoßfrei stehen. 



Die Waagen müssen im Ruhestand unbelastet 
sein; nach Auflegen der Ware und Gewichte muß 
die Waage sich erst einspielen, ehe die Ware weg- 
genommen werden darf. 



Alle zwei Jahre müssen Waagen und Gewichte 
durch das staatliche Eichamt geeicht werden 
(Eichstempel). 



Der Kunde kann auch außerhalb der Verkaufs- 
zeit seinen Bedarf decken. 



Der Umsatz wird dadurch erhöht. 

Die Aufstellung lohnt sich aber erst, wenn wenig- 
stens die hohen Anschaffungskosten gedeckt wer- 
den. 



Er muß im räumlichen Zusammenhang mit dem 
Laden aufgestellt werden. 



Die Warenarten müssen im Warenkreis (Sorti- 
ment) des Geschäftes vorhanden sein. 



Außerhalb der Geschäftszeit darf das Personal 
nicht mit der Wartung (Füllung usw.) beauftragt 
werden. 
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IV. Verkaufskunde 



340 Welche vorberei- 
tenden Arbeiten sind vor 
Verkaufsbeginn nötig? 



34f Welche Fehler darf 

man im Laden nicht be- 
gehen? 



342 Warum muß der 

Verkaufsraum sauber 
und ordentlich sein? 



343 Worauf muß man 

beim Einordnen der 
Waren im Verkaufsraum 
achten? 



Vor Verkaufsbeginn sind folgende Arbeiten nötig: 

1. Auffüllung des Verkaufslagers, 

2. Säuberung des Verkaufsstandes und der Geräte, 

3. Bereitlegung aller Hilfsmittel, 

4. Ordnen der Kleidung und des Haares; saubere 
Hände, Anziehen von Berufsmänteln, Auf- 
setzen von Häubchen usw. 



Man darf 

1. nicht unbeschäftigt herumstehen, sondern muß 
entweder anderen helfen oder Waren ordnen 
usw.; 

2. keine private Unterhaltung mit anderen An- 
gestellten in Gegenwart der Kunden führen; 

3. keine Bemerkungen über Kundschaft oder 
Mitarbeiter machen; 

4. keine Körperpflege treiben, wie Haare käm- 
men, Nägel putzen; Abwenden bei Husten, 
Niesen; 

5. nicht essen vor der Kundschaft; 

6. sich nicht auf den Ladentisch setzen, mit ver- 
schränkten Armen oder Händen in der Tasche 
herumstehen; 

7. nicht mit unsauberer Kleidung, schmutzigen 
Händen die Kundschaft bedienen; 

8. nie die Geduld gegenüber der Kundschaft 
verlieren; 

9. sich nicht ungefragt in Kundengespräche ein- 
mischen; 

10. sich niemals auffällig benehmen. 



Die Kundschaft soll sich im Laden wohlfühlen, 
deshalb muß er immer sauber und ordentlich 
sein. Geschmackvolle Ausstattung und Waren- 
anordnung erhöhen die Kaufstimmung. Bei Un- 
sauberkeit verderben Waren, dadurch entstehen 
unnötige Betriebskosten. Bei unordentlichem 
Warenlager sind die Waren schwerer zu finden, 
es entstehen Ladenhüter. 



Es ist darauf zu achten, daß 

1. die Regale und Behälter vor dem Einräumen 
gesäubert worden sind; 
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Welche Bedeutung für 
die Kundenbeurteilung 
haben 

344 Gang und Haltung 



345 Kleidung 



346 Hände und Gesicht 



347 Gesichtsausdruck 



348 Sprechweise 



349 Bewegung und Ge- 
bärden? 



2. ältere Bestände vorn hingelegt werden, damit 
sie zuerst der Kundschaft angeboten werden 
können; 

3. die Ware übersichtlich nach Warenarten ge- 
ordnet zusammenliegt; 

4. häufig gebrauchte Waren griffbereit sind; 

5. genügend Waren (mindestens Tagesumsatz) im 
Laden vorhanden sind; 

6. die Waren ausgezeichnet sind, soweit nicht 
Preistafeln aushängen; 

7. die ausgestellten Waren gut geordnet sind; 

8. Ladendiebstähle erschwert werden. 



Daraus lassen sich die Sicherheit bzw. Unsicher- 
heit eines Kunden erkennen. 

Sicheres, selbstbewußtes Auftreten deutet meist 
auf große Kaufkraft hin und verlangt schnelle, 
zurückhaltende Bedienung. 

Unsicherheit des Kunden verlangt besonders takt- 
volle Bedienung. 



Grundsätzlich gilt: Gute Kleidung läßt auf große 
Kaufkraft schließen, einfache Kleidung spricht 
für bescheidenere Geldverhältnisse. Jedoch gibt 
es viele Ausnahmen. 



Sie lassen körperlichen oder geistigen Beruf, 
Alter und Gepflegtheit erkennen. 



Er verrät die augenblickliche Stimmung, wonach 
sich die Bedienungsweise richtet. Während des 
Verkaufes kann man daraus Gefallen oder Miß- 
fallen der Ware und Bedienungsweise ablesen. 



Daraus ist der Bildungsstand, die augenblickliche 
Stimmung, seine Ansicht über die Ware bzw. den 
Preis zu ermitteln. Man muß immer ein Ver- 
kaufsgespräch zu erreichen versuchen, um die 
Gedankengänge des Kunden zu erfahren. 



Sie unterstützen die Rede und sind deshalb genau 
zu beobachten, weil sie wertvolle Aufschlüsse 
über die Meinung des Kunden bieten. 
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Welche Eigenheiten als 
Käufer haben 



350 Frauen 

351 Männer 

352 Jugendliche 

353 Kinder 

354 alte Leute? 

Wie bedient man 

355 Frauen 

356 Männer 

357 Jugendliche 

358 Kinder 



Sie sind meistens fachkundig, sparsam, unterhal- 
ten sich gern. Ihnen macht das Einkäufen Freude, 
soweit sie Hausfrauen sind. Berufstätige Frauen 
rechnen nicht so sehr, haben es eilig und kaufen 
oft nicht gern ein. 



Sie sind meist großzügiger als Frauen, weniger 
fachkundig, soweit es sich nicht um ihre eigenen 
Angelegenheiten handelt, und häufig eilig. Das 
Kaufen ist ihnen vielfach lästig. 



Sie sind eitel und wollen gern als Erwachsene 
behandelt werden. Sie legen Wert auf Äußerlich- 
keiten, haben gewöhnlich weniger Geld als An- 
sprüche und geringe Warenkenntnis. 



Kennzeichnend ist die fehlende Warenkenntnis 
und geringe Preiskenntnis. Sie sind meist kind- 
lich befangen, daher unsicher, gelegentlich auch 
frech. 

Sie haben gute Sachkenntnis, meist einen be- 
stimmten Kaufwunsch. Sie legen Wert auf solide 
Ware, verfügen dann auch über das nötige Geld. 
Sie überlegen oft lange, ehe sie sich zum Kauf 
entschließen. 



Sie sind eingehend zu beraten, auf ihre Wünsche 
ist stets einzugehen. Man muß auch Zeit für eine 
gelegentliche Unterhaltung haben, aber man darf 
keinen Klatsch mitmachen. 

Sie wollen schnell und ohne viel Worte bedient 
werden. Als Laien sind sie für fachliche Beratung 
dankbar. 



Sie sind zurückhaltend zu bedienen. Ratschläge 
sind sparsam anzubringen. 



Wenn sie als Beauftragte Erwachsener kommen, 
muß der Auftrag genau ermittelt werden. Es ist 
einwandfreie Ware zu geben. Man darf die Kin- 
der nicht unnötig warten lassen. Kommen sie als 
Geschenkkäufer, dann sind sie sorgsam — ohne 
viele Worte — zu bedienen. Man darf sie nicht 
als „kleine Erwachsene“ ansehen. Bei kindlicher 
— nicht kindischer — Behandlung verliert sich 
die Scheu. 
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359 alte Leute? 



Was versteht man unter 

360 Sehkunden 



361 Laufkunden 



362 Stammkunden? 



363 Wie erfährt man 

die Namen der Kunden? 



364 Warum ist es gut, 
den Namen und Titel 
der Kunden zu wissen? 



365 Warum muß man 
Beruf und Anschrift 
der Stammkunden fest- 
stellen? 



Sie sind mit Geduld zu bedienen. Auf ihre Eigen- 
heiten ist rücksichtsvoll einzugehen. Höflichkeit, 
Liebenswürdigkeit und Taktgefühl sind beson- 
ders erforderlich. 



Es sind Leute, die nur aus Neugierde in den La- 
den kommen, um sich die Waren anzusehen. Bei 
aufmerksamer Beratung entschließen sie sich auch 
zum Kauf. 



Es sind Käufer, die gelegentlich in einem Geschäft 
kaufen. Sie suchen sich immer die günstigste Ein- 
kaufsquelle heraus und wechseln deshalb von 
Geschäft zu Geschäft Sie sind schwer als Stamm- 
kunden zu gewinnen. 



Sie kaufen regelmäßig im gleichen Geschäft. 
Sollte eine Ware nicht vorrätig sein, sind sie be- 
reit zu warten. Stammkunden erhält man sich 
durch Eingehen auf die Eigenart des Käufers. Sie 
verlangen persönliche, aufmerksame Bedienung. 



Feststellungsmöglichkeiten ergeben sich aus 
einer Erkundigung bei älteren Angestellten, 
Gesprächen zwischen Kunden, 

Erkundigung bei anderen Käufern, 

Befragen des Kunden selbst bei Zustellung von 
Waren oder für Zusendung von Werbesachen, 
Vormerkungen usw. 



Ein Kunde fühlt sich immer angenehm berührt, 
wenn er mit seinem Namen (Titel) angeredet wird. 
Er wird dadurch leichter als Stammkunde ge- 
wonnen. 



Durch Feststellung von Namen, Beruf und An- 
schrift kann man besser auf die Wünsche des 
Stammkunden eingehen. 

Der Beruf gibt meist Auskunft über die Kaufkraft 
des Kunden; die Wohnung bietet dafür ebenfalls 
Anhaltspunkte. 

Durch die jetzigen Wohnungsverhältnisse sind 
diese Feststellungen allerdings oftmals schwierig. 
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366 Soll man die Frauen 
mit dem Titel ihres Man- 
nes anreden? 



367 Wann begrüßt man 

einen Kunden? 



368 Wie begrüßt man 

einen Kunden? 



369 In welcher Reihen- 
folge bedient man die 
Kunden? 



370 Wie lauten gute 

Fragen nach dem Kauf- 
wunsch? 



371 Welche schlechten 

Fragen darf man nicht 
anwenden? 



372 Welche Fragen 

muß man vermeiden? 



Der Titel kommt zwar nur dem Mann zu; die 
Frau teilt aber Stellung und Wohnung des Man- 
nes und erwartet deshalb die entsprechende An- 
rede; darum ist es vielfach üblich, trotz aller Re- 
formversuche, die Frau mit dem Titel des Mannes 
anzusprechen. Es ist nicht Aufgabe der Verkaufs- 
kraft, hier ändernd wirken zu wollen. Wenn 
solche Kundinnen nur mit dem Familiennamen 
angeredet werden, bleiben sie meistens weg. Da- 
durch tritt ein Schaden für das Geschäft ein, weil 
solche Frauen oftmals sehr kaufkräftig sind. 



Man begrüßt ihn beim Betreten des Ladens (Ver- 
kaufstandes). Bei Andrang fällt der Gruß weg, da 
es ungeschickt wirkt, wenn der Kunde nach län- 
gerem Stehen erst begrüßt wird. Jedoch entschei- 
det immer die jeweilige Lage, ob ein Gruß noch 
nachträglich angebracht ist oder nicht. Bekannte 
Kunden werden stets begrüßt, ehe man sie be- 
dient. 



Man grüßt den Kunden möglichst zuerst mit dem 
Gruß der Tageszeit und seinem Namen (Titel), 
damit er merkt, daß er ein willkommener Gast ist. 



Die Kunden werden in der Reihenfolge ihres Ein- 
trittes bedient. 

Ausnahmen können bei alten Leuten, Körper- 
behinderten, Frauen mit kleinen Kindern, Be- 
rufstätigen gemacht werden, wenn die übrigen 
Kunden damit einverstanden sind. 



Gute Fragen heißen: 

Was wünschen Sie bitte? — Was möchten Sie 
gern haben? — Was darf ich Ihnen geben (zei- 
gen)? — Bitte, was bekommen Sie? — Bitte schön? 



Was wollen Sie haben? — Darf’s was sein? — 
Wer ist jetzt dran? — Und Sie? — Bekommen Sie 
schon? — Was soll’s sein? 

Gefährlich ist das kurze Wort: Bitte? — nicht 
Bitte! — 



Man darf nicht fragen nach 

1. dem Preis 

2. der Größe, Farbe, Form usw. bei Kleidungs- 
stücken. 

Solche Feststellungen muß man durch Schätzung 
der Kaufkraft des Kunden, seinem Äußeren und 
den Maßen selbst ermitteln. 
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373 Welche Frage ist Man darf stets nach dem Verwendungszweck 
erlaubt? fragen, wenn der Kunde ihn nicht schon selbst ge- 

sagt hat. Manchmal ist auch die Frage nach dem 
Rohstoff (z. B. Gold oder Double) zulässig. 

Es bestehen folgende Gefahren: 

1. der Kunde wird verärgert; 

2. der Kaufwunsch des Kunden wird in eine be- 
stimmte Richtung gelenkt. Er ist dann beim 
Fehlen geeigneter Ware schwer umzustimmen. 

375 Wonach richtet Maßgebend sind: 

man sich bei der Vor- h der Kaufwunsch, 

läge von Waren? 2. die Einschätzung des Kunden hinsichtlich 

Kaufkraft, Geschmack usw. 

3. der Warenvorrat. 



Am besten ist es, die Waren am Lager zu zeigen, 
weil dadurch Zeit und Kraft gespart wird, denn 
die Ware braucht nicht unnötig hin- und her- 
getragen zu werden. 

Nur in Ausnahmefällen, z. B. bei Körperbehin- 
derten, Ergänzungsteilen, ungünstiger Lagerung, 
holt man die Ware zu dem Kunden. 

377 Wieviel Waren Man beginnt mit wenig Waren und beobachtet 

zeigt man? die Wirkung auf den Kunden. Wenn ihm nichts 

gefällt, bringt man weitere Stücke, die man auf 
Grund seiner Äußerungen für geeignet hält. 

Welche Nachteile hat 
das Vorlegen 

378 zu großer Mengen Sie verwirren den Kunden. Die Ware ist nicht 

bereit, anderen Kunden vorgelegt zu werden. Der 
Verkauf dauert zu lange. Ladendiebstähle werden 
begünstigt. 

Es entsteht der Eindruck geringer Warenauswahl. 
Der Verkäufer erscheint faul. Der Kunde wird 
ärgerlich über die gleichgültige Bedienung. 

380 Welche Preislage Im allgemeinen beginnt man mit der mittleren 

wählt man? Preislage. Sie gestattet ein Herauf- oder ein Her- 

abgehen, je nach Wunsch des Kunden. 

Bei Käufern mit geringer Kaufkraft zeigt man 
die niedrigen Preislagen. Bei Käufern mit großer 
Kaufkraft fängt man in höherer Preislage an. 

In beiden Fällen aber stets so, daß Waren mit 
höherer oder niedrigerer Preislage noch gezeigt 
werden können. 




376 Wo zeigt man dem 
Kunden die Waren? 



374 Welche Gefahren 
ergeben sich bei zu vie- 
len Fragen? 
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331 Wie zeigt man 
einem Kunden die Wa- 
ren? 



382 Bilden Sie sich Bei- 
spiele dafür aus Ihrem 
Geschäftszweig! 



383 Wie behandelt man 
nicht mehr nötige Ware? 



384 Welche Vorteile hat 
sofortige Aufräumung? 



38 $ Worauf hat man 
bei der Kundenberatung 
besonders zu achten? 



1. Man muß die Ware möglichst wirkungsvoll 
zeigen. 

2. Die Ware ist stets sorgsam zu behandeln. 

3. Kost- und Geruchproben u. a. überzeugen 
einen Kunden besser als Worte. 

4. Textilien sind stets im vorteilhaftesten Licht 
vorzuführen. 

5. Geräte usw. sind möglichst im Gebrauch zu 
erläutern. 



Waren, für die der Kunde kein Interesse zeigt, 
legt man sorgfältig beiseite. Wertvolle Waren 
(Schmucksachen, Füllfederhalter o. a.) räumt man 
sofort auf. 



Vorteile sind: 

1. Die Ware ist wieder vorlagebereit; 

2. die Ladentische sehen stets ordentlich aus; 

3. die Ware wird geschont; 

4. die Diebstahlsgefahr wird vermindert. 



Bei der Kundenberatung muß man folgendes be- 
achten: 

1. Kauf wünsch; 

2. Kaufkraft, Geschmack, Größe usw. des Kunden; 

3. Kundenäußerung durch Rede, Haltung, Miene 
oder Bewegung; 

5. Einstellung auf seine Wünsche bzw. begründe- 
tes Abraten; 

6. Anpassung an die Eigenart des Kunden hin- 
sichtlich Schnelligkeit der Warenvorlage, 
Sprechweise; 

7. bei Unentschlossenheit geschickte Förderung 
des Kaufentschlusses. 



61 




Warum ist der Verkauf 
von 

386 Alltagswaren 

387 Markenartikeln 

meist sehr leicht? 



388 Vor welchen Feh- 
lern muß man sich bei 
der Kundenberatung 
hüten? 



389 Welche Hilfsmittel 
erleichtern die Kunden- 
beratung? 



390 Welche Hilfsmittel 

verwendet Ihr Geschäft? 



39t Was versteht man 
unter Verkaufspunkten? 



392 Welche Verkaufs- 
punkte gelten besonders 
für die Waren Ihres 
Lehrbetriebes? 



Es sind keine Beratungen nötig, weil der Kunde 

Arten, Verwendungszweck und Preise kennt. 

Der Kunde kennt die Ware. Die Marke gewähr- 
leistet gleichbleibende Güte und festen Preis. 



Man darf nicht: 

1. unwahre Angaben über die Ware machen (z. 
B. Porzellan statt Steingut); 

2. andere Wettbewerber herabsetzend beurteilen; 

3. aufdringlich werden und den Kunden zu über- 
reden versuchen; 

4. allgemeine Redewendungen gebrauchen, wie 
sehr preiswert, sehr schön, entzückend, son- 
dern man muß die Waren stets anschaulich 
schildern. 



Es gibt in den Fachgeschäften viele Einrichtun- 
gen, die den Verkauf erleichtern. 
Aufsteckvorrichtungen in Gardinengeschäften, 
Durchleuchtungsapparate in Schuhgeschäften; 
Vorführraum in Photo-, Rundfunk- und Schall- 
plattengeschäften, Kaffeeröstmaschinen usw. 



Verkaufspunkte sind Tatsachen über eine Ware, 
die dem Kunden gegenüber bei der Beratung be- 
sonders hervorzuheben sind. Dazu gehören: 

1. Verwendungszweck, 

2. Rohstoffe, Herstellung, Verarbeitung, Aus- 
stattung, 

3. Größen, Mengen, 

4. Vor- und Nachteile, 

5. Preislagen, Gewährleistung (Garantie), 

6. Nutzungsdauer, Verwertungsmöglichkeit, 

7. Kaufgründe. 
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393 Wie begründet man Preisunterschiede ergeben sich aus der Verschie- 

Preisunterschiede? denartigkeit 

1. der Rohstoffe, 

2. der Zutaten, 

3. der Verarbeitung 

4. der Größe, 

5. der Verwendungsmöglichkeit, 

6. der Haltbarkeit, 

7. der Mengen, 

Wie widerlegt man fol- 
gende Einwände: 

394 Die Ware gibt es Man weist auf die Güte der Ware hin und recht- 
anderweitig billiger. fertigt den Preis. 

395 Ich muß mir das Man betont nochmals die Vorzüge der Ware und 

noch überlegen. erklärt sich bereit, die Ware kurzfristig zurück- 

zulegen, wenn genügend Vorrat vorhanden ist. 

396 Ich wollte mir die Man versucht, den Kunden zum Kaufentschluß zu 

Sache nur einmal an- bringen, indem man auf die Vorteile, den gerin- 
sehen. gen Vorrat o. ä. hinweist. 

397 Ich muß erst noch Man schlägt eine Auswahlsendung vor, falls aus- 
einmal mit meinem reichender Vorrat am Lager ist. 

Mann (meiner Frau) 
darüber sprechen. 

Welche Waren werden Setzen Sie die Waren Ihres Geschäftes ein, so- 
aus den folgenden Grün- w r eit sie aus solchen Gründen gekauft werden! 
den gekauft 

398 Gesundheit 

399 Körperpflege 

600 Reinlichkeitstrieb 

(01 Schonung der Kör- 

perkräfte 

(02 Persönliche 

Sicherheit 



(03 Schönheitssinn 

404 Eitelkeit 

405 Sparsamkeit 
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406 Egoismus 

407 Nachahmungstrieb 

408 Geltungssucht 

409 Bequemlichkeit 

410 Besitzfreude 

411 Geselligkeitstrieb 

412 Familiensinn 

413 Elternliebe? 



414 Welche äußerlichen 

Kaufgründe führen den 
Kunden in ein Geschäft? 



1. Das Geschäft liegt ihm bequem. 

2. Das Geschäft hat eine große Warenauswahl. 

3 Er wird gut und schnell bedient. 

4. Er kennt den Inhaber oder die Verkaufskräfte. 

5. Der Verkaufsraum ist geschmackvoll aus- 
gestattet. 

6. Das Geschäft hat gute Kundendiensteinrich- 
tungen, z. B. Warenzustellung, Reparaturwerk- 
statt. 



415 Wie bedient man 

einen Kunden beim 
„Besorgungskauf“? 



Man fragt ihn genau nach dem Kaufwunsch, dann 
muß man alle wichtigen Einzelheiten feststellen, 
z. B. Größe, Alter, Geschmack, Kaufkraft usw. der 
Person, für die eingekauft wird. Man zeigt die 
Waren, die in Frage kommen, und überlegt dann 
mit dem Kunden zusammen, was wohl am besten 
geeignet sei. 



416 Worauf hat man 

bei der Unterhaltung 
mit der Kundschaft zu 
achten? 



Man muß achten auf: 

1. fehlerfreies Deutsch; 

2. richtige Lautstärke — 

zu lautes Sprechen stört die Kundschaft und 
die Danebenstehenden; zu leises Sprechen ver- 
steht der Kunde schlecht; 

3. richtige Schnelligkeit — 

zu langsames Sprechen wirkt langweilig; bei 
zu schnellem Sprechen versteht der Kunde oft 
nicht alles; 

4. ausdrucksvolle Sprechweise — 

durch Heben der Stimme wird Wichtiges be- 
tont, durch Senken kommt Abwechslung in das 
Gespräch. 
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417 Darf man im Dia- 
lekt sprechen? 



418 Wie führt man den 
Kaufentschluß des Kun- 
den herbei? 



419 Was ist bei der 

Ausfüllung des Kassen- 
zettels zu beachten? 



Welchen Wert hat der 

Kassenzettel 

420 für (Me Verkaufs- 
kraft? 



421 für den Kunden? 



422 Wie gibt man beim 

Geldwechseln den Rest- 
betrag heraus? 



423 Wie behandelt man 
Gutscheine? 



Die Anwendung des Dialektes ist erlaubt, 

1. wenn der Kunde selbst so spricht, 

2. bei einfacher Kundschaft, weil dadurch das 
Vertrauen gewonnen wird. 

Voraussetzung ist, daß man den Dialekt be- 
herrscht, sonst wirkt er lächerlich. 



1. Man überzeugt den Kunden von der Richtig- 
keit seines Entschlusses. 

2. Man betont dabei die erkannten Kaufgründe. 

3. Man läßt ihn die Ware ausprobieren, kosten, 
befühlen, anziehen usw., um seinen Entschluß 
zu bestärken. 



Der Kassenzettel muß 

1. vollständig ausgefüllt, 

2. richtig ausgerechnet, 

3. sauber geschrieben werden. 

Der Betrag ist in die Kontrolliste einzutragen. 



Er zeigt die Tagesleistung und dient als Grund- 
lage für die Berechnung von Umsatzprämien so- 
wie Vergütungen für den Verkauf von Laden- 
hütern. 



Er ist eine Quittung. 

Er bildet den Beleg für die Steuer bei Besorgungen. 
Er dient als Umtauschzettel und als Einkaufs- 
nachweis bei Bemängelungen. 



Man läßt das empfangene Geld abgesondert lie- 
gen. Dann ergänzt man die Kaufsumme bis zum 
erhaltenen Betrag. Wenn der Kunde den heraus- 
gegebenen Betrag widerspruchslos einsteckt, legt 
man den empfangenen Geldschein zu den anderen. 



Sie werden wie Bargeld angenommen. Man achtet 
darauf, daß sie echt sind (Vordruck, Betrag, 
Unterschrift, Ausstellungstag). 



65 




424 Durch welche Ein- 
richtungen wird die Be- 
zahlung erleichtert? 



Vor welchen Fehlern 
muß man sich hüten 

425 beim Abwiegen 



426 beim Abmessen 



427 beim Abfüllen 



428 beim Abzählen? 



429 Was hat man beim 

Einpacken von Waren 
im Verkaufsraum zu be- 
achten? 



Warum darf man nicht 

430 zu viel 



431 zu wenig 

Verpackungsart tel neh- 
men? 



432 Wann erhält der 

Kunde die Ware? 



Es gibt folgende Möglichkeiten: 

1. Der Kunde hat ein Sammelbuch, in dem alle 
Käufe eingetragen werden. Der Ausgleich er- 
folgt wöchentlich oder monatlich. 

2. Der Kunde hat ein Konto, auf dem alle Be- 
träge belastet werden. Er bezahlt in größeren 
Zeitabständen. 



Man darf nicht zu große Behälter (Tüten, Kasten, 
Becher usw.) nehmen, nicht in die Tüte blasen, 
nicht den Daumen mitwiegen. Die Waage muß 
zur Ruhe kommen, ehe man die Ware wegnimmt. 

Man muß genau messen; nicht über den Daumen! 
Man darf die Ware nicht dehnen und wertlose 
Zipfel nicht berechnen. 



Man muß das leere Gefäß vorher wiegen, dann 
vorsichtig einfüllen, weil beim Zurückgießen 
meistens Unsauberkeit entsteht. Die Ränder und 
Außenseiten sind nach dem Abwiegen zu säubern. 
Das Gefäß ist gut zu verschließen. 



Das Abzählen muß genau geschehen, niemals mit 
angeleckten Fingern, auch angefeuchtete Finger 
beschädigen manchmal die Ware, z. B. Glanz- 
papier. 

Man muß darauf achten, daß 

1. der Kunde seine gekaufte Ware erhält (Ver- 
gleich mit dem Kassenzettel), 

2. die Ware in tadellosem Zustand ist, 

3. die Ware ordentlich verpackt wird. 



Es entstehen für das Geschäft zu hohe Verpak- 
kungskosten. Die Kundschaft trägt nicht gern zu 
umfangreiche Pakete. 



Es besteht die Gefahr, daß die Ware unterwegs 
beschädigt wird oder verloren geht. 



Er muß erst die Ware beim Verkäufer oder an 
der Kasse bezahlt haben, ehe er sie erhält. 
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433 Wo wird ihm die 

Ware ausgehändigt? 

434 Warum soll man 

sich um Zusatzverkäufe 
bemühen? 



435 Wie heißen schlech- 
te Fragen bei Zusatz- 
käufen? 



436 Was muß eine gute 
Frage enthalten? 



437 Suchen Sie Bei- 
spiele aus Ihrem Waren- 
kreis! 



438 Kann man auch 

andere Waren zusätzlich 
anbieten? 

439 In welchen Fällen 
ist es möglich? 



440 Wie verhält man 

sich, wenn ein Kunde 
Schaufensterware ver- 
langt? 



Die Aushändigung erfolgt entweder beim Ver- 
käufer oder am Packtisch. 



Durch Zusatzverkäufe wird 

1. der Umsatz erhöht, 

2. dem Kunden durch die Ergänzungsware ein 
Dienst erwiesen. 



Sie lauten: 

Brauchen Sie noch etwas? — Soll es noch etwas 
sein? — Haben sie sonst noch einen Wunsch? 
Durch solche allgemeine Fragen wird der Kunde 
nicht zum Nachdenken angeregt. Er lehnt aus Ge- 
dankenlosigkeit oder Bequemlichkeit meistens ab. 



Sie muß an den vorangegangenen Einkauf an- 
schließen und zum Zusatzkauf anregen, z. B. 
Tinte zum Füllfederhalter, Belichtungsmesser 
zum Photoapparat, Schuhcreme zu Schuhen. Der 
Vorteil des Kunden muß betont werden. 



Das ist sehr wohl mit Erfolg möglich, wenn es 
nicht aufdringlich wirkt. 



Es ist gestattet, wenn 

1. der Kunde dafür Interesse zeigt; 

2. ein besonders günstiges Angebot vorhanden 
ist (Gelegenheitskauf); 

3. die Jahreszeit oder Feste den Anlaß bieten 
(Weihnachten, Herbstwetter). 

1. Man bietet die gleiche Ware aus dem Lager an. 

2. Man verspricht ihm, die Schaufensterware 
aufzuheben. 

3. Man holt die Ware aus dem Fenster, wenn die 
Auslage und die Witterungsverhältnisse es ge- 
statten. 

4. Man bietet ähnliche Ware mit dem Hinweis 
an, daß Schaufensterware oftmals nicht mehr 
neuwertig ist. 
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Ul Warum holt man 
nicht gern Ware aus 
dem Schaufenster? 



1. Es wird dadurch vielfach der Gesamteindruck 
zerstört, wenn nicht eine passende Ergänzung 
möglich ist. 

2. Es wird beim Herausnehmen Unordnung um 
Fenster angerichtet. 

3. Bei Winterwetter ist mit Beschlagen oder Ver- 
eisung des Fensters zu rechnen; dadurch Be- 
einträchtigung der Werbewirkung. 



U2 Wie verhält man 
sich, wenn ein Kunde 
Preisnachlaß verlangt? 



Bei berechtigtem Wunsch wegen Warenbeschädi- 
gung fragt man den Inhaber oder seinen Ver- 
treter, in welcher Höhe Preisnachlaß gegeben 
werden kann. 

Unberechtigte Feilscherei lehnt man mit den Hin- 
weisen ab, daß das Geschäft feste Preise habe, 
daß die Preise bereits sehr niedrig festgesetzt 
seien, daß die Ware tadellos und preiswert sei. 



443 Ist es richtig, 

schnell Preisnachlaß zu 
bewilligen? 



Es ist nicht gut, sofort einzuwilligen, weil die 
Kundschaft dann immer wieder versucht, Preis- 
herabsetzung zu erreichen. Das Geschäft be- 
kommt dadurch einen schlechten Ruf; auch bei 
den anderen Geschäften wird solches falsche Ent- 
gegenkommen mißliebig vermerkt. 



Wie verhält man sich, 



444 wenn die verlang- 
te Ware fehlt 



Man bietet dem Kunden ähnliche Ware an. 

Man verspricht, schnellstens die gewünschte Ware 
zu besorgen. 

Man verweist auf ein anderes Geschäft, wenn im 
eigenen Geschäfte die Ware nicht geführt wird 
und der andere Betrieb ebenso handelt. 



445 wenn bestellte 

Ware nicht abgeholt 
wird 



1. Der Kunde erhält Nachricht vom Eingang der 
Ware. 

2. Er wird nochmals mit Fristangabe um Ab- 
holung gebeten. 

3. Die Ware wird anderweitig verkauft. Eine 
etwaige Anzahlung wird zurückgezahlt. 

4. Bei Sonderanfertigungen ist notfalls Klage auf 
Abnahme nötig. 



446 wenn ein Kunde 
nicht genügend Geld 
zum Bezahlen bei sich 
hat 



Bei unbekannten Kunden bittet man um An- 
zahlung oder legt die Ware zur Abholung bereit. 
Stammkunden erhalten die Ware sofort. 

Es wird eine Rechnung ausgestellt und das Konto 
belastet. Nach Fristablauf erfolgt Bitte um Zah- 
lung. 
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447 wenn ein Kunde 

beschädigte Ware Um- 
tauschen will 



448 wenn der Kunde 
Warenzusendung ver- 
langt? 



449 In welchen Fällen 

lehnt man die Zusen- 
dung ab? 



Wie verhält man sich 

450 wenn andere Kun- 
den in das Gespräch 
hineinreden 



451 wenn zwei Kun- 
den ein Gespräch begin- 
nen? 



Was tut man, 

452 wenn ein Kunde 
unentgeltliche Sonder- 
leistungen verlangt 



453 wenn eine Aus- 
wahlsendung gewünscht 
wird? 



Man stellt zunächst die Beschädigung fest und 
versucht, die Ursache zu ermitteln. 

Wenn ein Verschulden des Geschäftes vorliegt, 
muß der Kunde einwandfreie Ware erhalten. 
Trägt der Kunde die Schuld, dann hat er keinen 
Anspruch. Gute Kunden erhalten trotzdem aus 
Entgegenkommen andere Ware, wenn der Verlust 
für das Geschäft nicht zu groß ist. 



Man entspreche seinem Wunsche nach Möglich- 
keit. 

Nur in Ausnahmefällen werden besondere Kosten 
berechnet. 



Eine Ablehnung wird erfolgen, wenn 

1. der Einkauf sehr klein ist; 

2. der Kunde sehr entfernt wohnt; 

3. keine Zustellmöglichkeit vorhanden ist. 



Das Verhalten richtet sich nach der jeweiligen 
Lage. Wenn der Kunde mithilft, indem er die 
Ware empfiehlt, läßt man ihn ruhig dazwischen- 
reden. 

Wenn er aber den Kunden vom Einkauf ab- 
zuhalten versucht, muß man seine Einwendungen 
mit Angabe der Gründe ablehnen. 



Man schweigt und beschäftigt sich zunächst an- 
derweitig mit Wegräumen, kurzer Bedienung 
anderer Kunden; jedoch muß man jederzeit bereit 
sein, die Bedienung wieder aufzunehmen. 



Unentgeltliche Sonderleistungen, wie Änderun- 
gen, sind nicht statthaft. Sie werden dem Kunden 
zum Selbstkostenpreise berechnet. 



Der Wunsch ist erfüllbar, wenn 

1. genügend Warenvorrat vorhanden ist, 

2. der Kunden sich schnell entschließen will, 

3. der Kunde als vertrauenswürdig bekannt ist. 
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Welche Bedeutung hat 
die Auswahlsendung 



454 für den Betrieb 



455 für den Kunden? 



456 Aus welchen 

Gründen kommen Ver- 
käufe nicht zustande? 



457 Was tut man, 

wenn man während des 
Verkaufes abgerufen 
wird? 



458 Was tut man bei 

einem Unfall im Laden? 



Woran erkennt man und 
wie bedient man 

459 den entschlossenen 
Kunden 



Man gewinnt den Kunden für den Kauf. 

Man bindet aber Warenvorräte für einige Zeit, 
während der sie anderen Kunden nicht vorgelegt 
werden können. 



Sie erleichtert dem Kunden den Einkauf, weil er 
zu Hause in Ruhe den Kauf besprechen und die 
Gegenstände prüfen kann. Der Kunde fühlt sich 
verpflichtet, die Ware oder andere zu kaufen. 



Ursachen sind: 

1. die gewünschte Ware ist nicht vorhanden, 

2. die vorgelegte Ware gefällt nicht, sie paßt 

nicht, oder sie ist zu teuer; 

3. die Verkaufskraft ist zu gleichgültig; sie zeigt 
nicht die richtige Ware; sie gibt sich keine 
Mühe; 

4. der Kunde ist zu unentschlossen, er ändert 
seine Meinung; 

5. der Preis der Ware ist zu hoch; 

6. dritte Personen beeinflussen den Kunden. 

1. Man stellt zunächst die Notwendigkeit des so- 
fortigen Kommens fest. 

2. Man entschuldigt sich bei dem Kunden und 
sucht eine andere Verkaufskraft zur Fort- 
setzung bzw. zum Abschluß des Verkaufs. 

3. Man kommt schnellstens zurück, um den Ver- 
kauf selbst zu beenden. 

Nur im Notfall läßt man den Kunden warten. 



Wenn keine andere Verkaufskraft frei ist, faßt 
man sofort zu. Jedoch muß man sich um ander- 
weitige Hilfe bzw. um Weiterbedienung seines 
Kunden kümmern, damit dessen Einkauf nicht 
unnötig verzögert wird. 



Er äußert einen bestimmten Kaufwunsch, spricht 
kurz, klar, läßt sich wenig Ware zeigen, überlegt 
nicht lange. 

Man muß seinen Wunsch genau erfüllen, nicht 
viel reden, die Ware schnell zeigen und nach 
Kaufabschluß schnell einpacken und abrechnen. 
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460 den unentschlosse- Er hat keinen klaren Kaufwunsch, umschreibt 
nen Kunden vielfach, überlegt lange, läßt sich viel Ware zei- 

gen und lange beraten. Sein Wunsch kann manch- 
mal nur erraten werden. Man darf nicht zuviel 
Ware zeigen, um die Unentschlossenheit nicht zu 
steigern. Ausführliche, vertrauenerweckende Be- 
ratung ist nötig; oftmals muß der Kaufentschluß 
besonders gefördert werden; gegebenenfalls ist 
auf das Umtauschrecht hinzuweisen. Es erfordert 
Geduld und Einfühlungsvermögen, wenn ein be- 
friedigender Abschluß erreicht werden soll. 



461 den großzügigen Er fragt nicht nach dem Preis, faßt schnell zu; 
Kunden meistens ist er vertrauensvoll. 

Man darf die Großzügigkeit nicht ausnützen, in 
dem man zu teuere Ware verkauft, sondern muß 
immer die beiderseitigen Interessen wahren. Gute 
Beratung und schnelle Bedienung sind erforder- 
lich. 



462 den geizigen Kun- Er findet alle Ware zu teuer, er sucht dauernd 
den nach billigen Gelegenheitskäufen. 

Man muß ihm besonders preiswerte Waren vor- 
legen und diese Tatsachen hervorheben; Preis- 
herabsetzungen sind zu begründen. Der Verkauf 
dauert oft lange und erfordert viel Geduld und 
Selbstbeherrschung. 



Er liebt oft abschweifende Unterhaltung, hat Zeit 
zum Einkauf; manchmal ist er auch am Klatsch 
interessiert. Man darf sich nicht zu lange mit ihm 
unterhalten, da sonst der Verkauf zu sehr aus- 
gedehnt wird; vor allem vor Klatschereien muß 
man sich hüten; das Gespräch ist immer wieder 
auf die Ware zu lenken. Notfalls hat man unter 
Hinweis auf andere Kunden das Gespräch zu be- 
enden, ohne unhöflich zu werden. 



464 den schweigsamen Er äußert nur kurz den Kaufwunsch und spricht 
Kunden wenig bei der Warenvorlage; er ist oft schüchtern 

und verlegen. Seine Ansicht ist schwer festzu- 
stellen. 

Man muß seine Gedanken erraten oder am Mie- 
nenspiel ablesen. Manchmal helfen Entscheidungs- 
fragen; der Abschluß wird meistens erst durch 
Beeinflussung erreicht (Beginn mit Abmessen, 
dem Einpacken, Kassenzettel ausschreiben!). 



463 den gesprächigen 
Kunden 
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465 den eitlen Kunden 



466 den schüchternen 
Kunden 



467 den nörgelnden 
Kunden 



468 den vertrauens- 
vollen Kunden 



469 den mißtrauischen 
Kunden 



470 den sachverstän- 
digen Kunden? 



471 Wie verhält man 

sich aufgeregten Kunden 
gegenüber? 



Er macht sich auffällig bemerkbar durch seine 
Kleidung, Haltung, Sprechweise und sein Mienen- 
spiel. 

Man muß ihn als wichtige Person nehmen; sein 
Selbstbewußtsein darf nicht verletzt werden. Be- 
ratungen ist er selten zugängig. Er muß also mit 
Zurückhaltung bedient werden. 



Er betritt das Geschäft scheu und verlegen. Er 
spricht leise und ängstlich. 

Man muß ihn sehr höflich und vertrauensvoll be- 
dienen, dabei ihn nach seiner Meinung fragen 
und ihm zustimmen, falls es nicht zu Fehlkäufen 
führt. Er ist für einfühlende, vertrauenerwek- 
kende Behandlung dankbar. 



Er hat an der Ware oder Bedienung immer etwas 
auszusetzen und weiß meistens alles besser. 

Man muß ihn geduldig und höflich bedienen. Mit 
Zustimmung erreicht man mehr als mit Wider- 
spruch. 



Er macht kaum Einwendungen und fragt die Ver- 
kaufskraft um Rat; er ist meist heiter und ge- 
sprächig. 

Man muß ihn gut beraten, darf aber dabei nicht 
vertraulich werden, weil ihn das leicht abstößt. 



Er hat schnell Einwendungen gegen die Güte der 
Ware. 

Man kann ihn am besten durch eigenes Aus- 
probieren der Ware überzeugen, mit Reden ist 
bei ihm wenig zu erreichen. Erst wenn er sich 
von der Güte einer Ware überzeugt hat, ist er 
ein angenehmer Kunde. 



Er ist an seiner Unterhaltung und an der Art, 
wie er mit der Ware umgeht, leicht zu erkennen. 

Man braucht nicht viel zu reden, sondern man 
muß ihm nur die geeigneten Waren vorlegen. Er 
trifft dann die Auswahl auf Grund seiner Waren- 
kenntnis selbst. Manchmal kann man sogar von 
ihm lernen. 



Man muß sehr ruhig bleiben und sich nach der 
Ursache der Aufregung erkundigen. Wenn man 
selbst nicht abhelfen kann, ruft man den Inhaber 
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oder seinen Stellvertreter, damit sie die An- 
gelegenheit in Ordnung bringen. Mit dem auf- 
geregten Kunden muß möglichst nicht im Laden 
sondern im Büro verhandelt werden. Dort ist er 
in Ruhe anzuhören und dann ist dafür zu sorgen, 
daß für seine Beschwerde Abhilfe geschafft wird. 
Begründeter Widerspruch ist nur mit großer Vor- 
sicht zu leisten. 



472 Welche Ursachen 

kann die Aufregung ha- 
ben? 



Der Kunde hat falsche oder beschädigte Ware er- 
halten. Eine zugesicherte Eigenschaft fehlt. Die 
Lieferfrist wurde überschritten. Die Bedienung 
war unhöflich oder ungeschickt. 



473 Welche Arten von 
Spätkunden gibt es? 



Es gibt: 

1. Berufstätige, die nicht früher kommen können; 

2. vergeßliche Kunden, die sich erst im letzten 
Augenblick auf einen Einkauf besinnen; 



474 Wie verhält man 

sich gegenüber Spätkun- 
den? 



Man muß Spätkunden ebenso bedienen wie an- 
dere, also geduldig, höflich, aber schnell. 
Stammkunden, die nicht aus Berufsgründen so 
spät kommen müssen, bittet man um früheren 
Einkauf. Man weist auf die Vorteile des Einkaufs 
in ruhigeren Zeiten hin: kein langes Warten, 
mehr Zeit zur Bedienung! 



475 Kann man meh- 
rere Kunden gleichzeitig 
bedienen? 



Es ist wohl möglich, aber im Interesse der Kun- 
den muß man es vermeiden, weil sich diese dann 
leicht zurückgesetzt fühlen. 

Außerdem ist Doppelbedienung sehr anstrengend. 
Es geschehen eher Fehler bei der Bedienungs- 
weise, Preisberechnung und Warenausgabe; des- 
halb sollen nur in Ausnahmefällen zwei Kunden 
gleichzeitig bedient werden. 



476 Wie bedient man 
mehrere Kunden gleich- 
zeitig? 



Zunächst fragt man den ersten Kunden nach sei- 
nem Wunsch und legt ihm die geeigneten Waren 
vor, läßt ihm Zeit zur Überlegung und bittet, wäh- 
rend dieser Zeit den zweiten Kunden bedienen 
zu dürfen. Dann bedient man den zweiten Kun- 
den in gleicher Weise. Darauf geht man zum 
ersten Kunden zurück und sucht ihn zum Ver- 
kaufsabschluß zu bringen. Notfalls legt man wei- 
tere Waren vor. 
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477 In welchen Fällen 

ist Doppelbedienung an- 
gebracht? 



478 In welchen Fällen 

darf keine Doppelbedie- 
nung erfolgen? 



479 Ist Zwischen- 
bedienung statthaft? 



Wie behandelt man als 

Begleitpersonen 

480 Kinder 



Falls sich der zweite Kunde bereits zum Kauf 
entschlossen hat, wickelt man diesen Verkauf 
rasch ab. 

Wenn sich beide Verkäufe in die Länge ziehen, 
muß man eine weitere Verkaufskraft heranholen, 
die einen Kunden fertig bedient. 



Sie ist erforderlich, wenn 

1. beide Kunden schon längere Zeit warten; 

2. die Kunden damit einverstanden sind; 

3. die Waren an der gleichen Stelle vorgelegt 
werden; 

4. keine andere Verkaufskraft frei ist. 



Sie ist nicht möglich, wenn 

1. die Kunden sich ablehnend verhalten; 

2. beide Verkäufe sich schnell nacheinander ab- 
wickeln lassen; 

3. die Waren räumlich zu weit auseinander 
liegen; 

4. Diebstahlsgefahr besteht, z. B. Briefmarken, 
Schmucksachen. 



Man kann sie durchführen, wenn 

1. der Kunde es gestattet; 

2. der zweite Kunde es sehr eilig hat; 

3. der zweite Verkauf sich sehr schnell abwickelt. 



1. Wenn die Erwachsenen sich um das Kind küm- 
mern, hat man wenig zu tun. Man gibt dem 
Kinde etwas zur Beschäftigung (Zeitschrift, 
Katalog, Bonbons usw.), damit es artig ist, 
falls der Verkauf länger dauert. 

Man bedient flott, damit die Kinder aus Lang- 
weile nicht auf dumme Gedanken kommen. 
Gelegentlich unterhält man sich mit den Kin- 
dern; das schätzen die Erwachsenen. 

2. Wenn die Erwachsenen das Kind nicht beauf- 
sichtigen, muß man sich stärker darum küm- 
mern, damit es nicht andere belästigt oder 
Dummheiten macht. Die Bedienung muß so 
schnell wie möglich erfolgen, um das Kind 
wieder loszuwerden. 



74 




481 Erwachsene? 



482 Was ist bei Ge- 

schenkverkäufen zu be- 
achten? 



483 In welchen Fällen 

steht dem Kunden das 
Umtauschrecht zu? 



484 In welchen Fällen 

ist der Umtausch ausge- 
schlossen? 



4*5 Tauscht man auch 
ohne gesetzliche Ver- 
uflichtung Waren um? 



1. Wenn sie kein Interesse am Einkauf haben, 
zieht man sie nicht heran. Eei längerem Ein- 
kauf bietet man einen Stuhl an. 

2. Sobald sich die Begleiter am Kaufgespräch 
beteiligen, muß man ihre Äußerungen voll be- 
achten. Dabei stellt man fest, ob ihre Ansicht 
einen entscheidenden Einfluß auf den Käufer 
hat oder nicht. Je stärker der Einfluß ist, desto 
mehr muß man den Begleiter als Mitkäufer 
behandeln. 



Geschenkkäufer haben vielfach noch keinen 
festen Kaufwunsch. Man muß deshalb zunächst 
genau feststellen, für wen das Geschenk sein soll 
(Alter, Geschlecht, Größe, Beruf, Geschmack usw. 
des Beschenkten) und aus welchem Grunde das 
Geschenk gegeben werden soll. 

Dann legt man passende Waren vor. Um dem 
Kunden den Entschluß zu erleichtern, betont man 
das Umtauschrecht. Man darf bei Geschenkkäufen 
nach der Preislage fragen. 



Der Kunde hat Umtauschrecht, wenn 

1. er mangelhafte oder falsche Ware erhielt; 

2. ihm das Umtauschrecht zugestanden wurde; 

3. die Frist eingehalten wird: 

4. er über die Eigenschaft der Ware getäuscht 
wurde, z. B. Steingut statt Porzellan, Ver- 
silberung statt Silber. 



Der Umtausch ist ausgeschlossen, wenn 

1. die Ware nicht mehr einwandfrei ist; 

2. beim Kaufabschluß der Umtausch ausdrück- 
lich ausgeschlossen wurde; 

3. gesetzlich der Umtausch verboten ist (z. B. Le- 
bensmittel, Unterkleidung, Gesundheitsartikel); 

4. die Umtauschfrist überschritten wurde. 



Ja, wenn man sich einen Stammkunden erhalten 
will oder einen neuen Kunden für weitere Ein- 
käufe gewinnen möchte. 
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486 Wie wickelt sich 
der Umtausch im Laden 
ab? 



487 Wie verabschiedet 

man sich von dem Kun- 
den? 



488 Wo verabschiedet 
man sich? 



Der Kunde äußert den Umtausch wünsch. Man 
muß ihn genau nach der anderen Ware fragen, 
um weitere Schwierigkeiten zu vermeiden. Es ist 
zu prüfen, ob die zurückgebrachte Sache einwand- 
frei ist. Dann legt man die anderen Waren vor 
und berät den Kunden. Die Preise der umge- 
tauschten und vorgelegten Waren müssen mög- 
lichst gleich oder etwas höher sein. Sobald der 
Kunde sich entschieden hat, erfolgt die Verrech- 
nung. Der Unterschied ist nachzuzahlen; für 
größere Restguthaben erhält der Kunde einen 
Gutschein; kleine Spitzenbeträge zahlt man besser 
aus, soweit kein Zusatzverkauf möglich ist. 



Bei der Warenübergabe bzw. nach dem Geld- 
wechseln dankt man dem Kunden für seinen Ein- 
kauf, bittet um weitere Besuche oder sagt noch 
ein paar verbindliche Worte über die Ware. 



Wenn es möglich ist, begleitet man den Kunden 
zur Tür. In vielen Fällen muß man sich aber am 
Verkaufsstand freundlich verabschieden. 
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V. Der Zahlungsverkehr 



Wie kann eine Rechnung 

489 im Bargeldverkehr 



490 im halbbaren Ver- 
kehr 



491 im bargeldlosen 
Verkehr 

bezahlt werden? 



492 Welchen Inhalt hat 

eine Rechnung? 



493 Warum darf eine 

Rechnung nicht unter- 
schrieben werden? 



1. Überblick 



Es bestehen folgende Möglichkeiten: 

1. Barzahlung, 

2. Postanweisung bis 1000, — DM, 

3. Wertbrief (sehr selten). 

1. Zahlkarte, 

2. Barscheck (Postbarscheck), 

3. Kommunalzahlschein, 

4. Wechsel. 

1. Giro-, Banküberweisung, 

2. Postschecküberweisung, 

3. Scheck- und Wechselweitergabe, 

4. Wechsel (bei Einlösung im Abrechnungsver- 
kehr). 

Sie enthält: 

1. Angaben über Warenarten, Mengen, Einzel- 
und Gesamtpreis, 

2. Kosten für Verpackung und Beförderung, 

3. Preisnachlaß für Großbezug (Rabatt), 

4. Preisaufschlag für Sonderanfertigungen usw., 

5. Angaben über Verfall der Rechnung, Skonto, 

6. Gerichtsstand, 

7. Frist für Mängelrüge, 

8. sonstige allgemeine Angaben über Firma, 
Zahlungskonten, Fernsprechnummer usw. 

Eine solche Unterschrift kann als Quittung an- 
gesehen werden bzw. leicht zu einer Quittung 
vervollständigt werden (Urkundenfälschung!). 
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2. Der Barzahlungsverkehr 



494 Welche Barzah- 
lungsformen sind im 
Laden üblich? 



Es gibt folgende Barzahlungsformen: 

1. Der Kunde zahlt unmittelbar an den Ver- 
käufer. 

2. Der Verkäufer nimmt das Geld ab und rechnet 
selbst mit einer zentralen Ladenkasse ab. 

3. Der Kunde zahlt an einer zentralen Laden- 
kasse selbst. 

I:. Der Kunde zahlt an der Abteilungskasse (in 
Großbetrieben). 

3 Der Kunde erhält seinen Einkauf in ein Sam- 
melbuch eingetragen und zahlt an einer Sam- 
melkasse. 



495 Aus welchen Teilen 
besteht ein Kassenblock? 



Der Kassenblock besteht aus: 

1. den numerierten Kassenzetteln mit ein oder 
zwei Durchschriftszetteln, 

2. der Sammelliste (Additionsliste, Beilauf), 

3. dem Kohlepapier. 



496 Welchen Aufdruck 
hat ein Kassenzettel? 



Welche Bedeutung haben 
der Kassenzettel und 
seine Durchschriften 



Er hat folgende Angaben: 

1. Firma und Anschrift, 

2. laufende Nummer, 

3. Spalten für Mengen, Warenart, Einzelpreis, 
Gesamtpreis, 

4. Tag, Verkäuferin, 

5. Sonstiges, wie Umtauschfrist, Werbung. 



497 für den Betrieb 



Der Betrieb behält die Urschrift als Unterlage für 
Buchführung und Statistik. 

Eine weitere Durchschrift verwendet der Betrieb 
für die Lagerbuchführung. 



498 Was geschieht mit 

den erledigten Kassen- 
zetteln? 



Sie werden nach Tagen geordnet, getrennt nach 
Abteilungen oder Warengruppen, aufbewahrt. 



499 Welche Berechnun- 
gen lassen sich mit Hilfe 
des Kassenzettels durch- 
führen? 



Man kann berechnen: 

1. den Tagesumsatz insgesamt, je Verkaufskraft 
je Abteilung, je Warengruppe; 

2. die Umsätze je Woche, Monat usw. 
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Welche Arten von La- 
denkassen gibt es 

509 in Kleinbetrieben 



501 Mittelbetrieben 



502 Großbetrieben? 



503 Welche Gesichts- 
punkte beeinflussen die 
Wahl einer Ladenkasse? 

Welche Vorteile hat eine 
Zentralkasse 

504 für den Betrieb 



505 für den Kunden? 



Man unterscheidet: 

1. als einfachste Form die Schublade (mit Klin- 
gel). Sie kommt in Kleinbetrieben, meistens 
Familienbetrieben, vor. Sie bietet keine Uber- 
prüfungsmöglichkeiten, wenn nicht jeder Ver- 
kauf einzeln handschriftlich aufgezeichnet wird. 
Diese Form findet man teilweise auch für 
Abteilungskassen. 

2. Ladenkasse mit Schreibvorrichtung, teilweise 
mit Geldfächern für verschiedene Verkaufs- 
kräfte. Unter Glas läuft ein Schreibband für 
Aufzeichnungen, das selbständig nach jeder 
Kassenöffnung weiterrückt. 

oder: 

3. Registrierkassen mit Rechenwerk und Schreib- 
werk (Kontrollkassen). 

a) Sie geben kleine Kassenabrechnungen (Bons), 
die von der Verkaufskraft getippt werden. 
In einem Zahlenfenster ist der Barzahlungs- 
betrag für den Kunden ablesbar. 

b) Sie quittieren auf dem Kassenzettel. Das 
Rechenwerk sammelt den Tagesumsatz ins- 
gesamt und je Verkaufskraft und schreibt 
ihn auf Papierbänder. 

Große Kassen haben bis zu 30 Rechenwerke zur 
Erfassung von Barverkäufen, Kreditverkäufen, 
Teilzahlungen, Restzahlungen, ferner Ausgaben. 
Sie liefern wertvolle Vorarbeiten für die Buch- 
führung. Diese Kassen arbeiten mit Hand- und 
elektrischem Betrieb. 

Dabei sind folgende Gesichtspunkte maßgebend: 

1. die Größe des Betriebes, 

2. die Zahl der Verkaufskräfte, 

3. das vorhandene Geld für Anlagevermögen. 



Vorteile sind: 

1. Die Kassiererin kann voll beschäftigt werden, 
sie erledigt außerdem Nebenarbeiten, wie Sta- 
tistik und Zahlungsverkehr. 

2. Es entstehen geringere Geldwechselschwierig- 
keiten. 

3. Unregelmäßigkeiten durch Verkaufskräfte sind 
ausgeschaltet. 

Er hat nur an einer Stelle zu zahlen. 

Jedoch hat er einen zusätzlichen Weg, wenn kein 

Packtisch vorhanden ist. Außerdem muß er bei 

Andrang warten. 
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Welche Vorteile bietet 
die Abteilungskasse 



506 für den Kunden 



S07 für den Betrieb? 



Welche Bedeutung hat 
das Sammelbuch 

508 für den Kunden 



509 für den Betrieb? 



510 Welche Nachteile 
haben zu große Bargeld- 
bestände? 



511 Welche Bestand- 
teile muß eine Quittung 
enthalten? 



512 Welche Nachteile 

hat die Abholung von 
Geld durch Boten? 



Er kann seinen Einkauf an einer Stelle vollkom- 
men abwickeln. 



Keine Vorteile; dagegen wird durch die vielen 
Kassen der tägliche Abrechnungsverkehr er- 
schwert. 



Es beschleunigt den Einkauf. Wenn nicht sofor- 
tige Barzahlung nötig ist, verführt der Kredit zu 
übermäßigen Einkäufen. 



Es schafft Stammkunden und vereinfacht die Ab- 
rechnung. 

Jedoch besteht Verlustgefahr für die Außen- 
stände, außerdem können zusätzliche Kosten für 
den Geldeinzug entstehen. 



Nachteile sind: 

Zinsverluste, Gefahren durch Diebstahl, Unter- 
schlagung, Brand, Falschgeld, Geldwechsel- 
verluste; Versicherungskosten; Mehrarbeit durch 
Geldzählung, -aufbewahrung; Anschaffungs- 
kosten für Geldschrank. 



Sie muß enthalten: 

1. Angabe der gezahlten Summe, 

2. Name des Zahlenden, 

3. Zahlungsgrund, 

4. Zahlungstag, 

5. Unterschrift des Empfängers. 



Die Nachteile sind: 

1. Verlustgefahr beim Gelde durch Unfälle, Über- 
fall, 

2. Unterschlagungsgefahr, 

3. zu hohe Kosten durch den Zeitaufwand. 
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S13 Welche äußeren 

Anforderungen werden 
an einen Wertbrief ge- 
stellt? 



1. Es sind nur feste Umschläge ohne Fütterung 
zugelassen. 

2. Er muß mit Siegellack und Petschaft gut ver- 
siegelt werden. 

3. Der Wert ist auf dem Umschlag anzugeben. 



514 Welche Haftung 
übernimmt die Post für 
einen Wertbrief? 



Sie ersetzt bei Ganz- oder Teilverlust den tat- 
sächlichen Schaden, wenn keine Unterversiche- 
rung vorliegt. 



515 In welchen Fällen 

wird die Postanweisung 
verwendet? 



Sie wird verwendet, wenn der Zahlungsempfän- 
ger kein Konto hat oder ausdrücklich diese Zah- 
lungsform wünscht. 



516 Warum ist das Por- 
to bei der Postanwei- 
sung höher? 



Die Post hat durch die Annahme und Auszahlung 
des Bargeldes mehr Arbeit, außerdem besteht 
eine größere Verlustgefahr. 



517 Wodurch kann man 

eine Barzahlung durch 
Postanweisung bewei- 
sen? 



Der Absender erhält den Einlieferungsschein, den 
der Postbeamte mit dem Tagesstempel, der Num- 
mer und Unterschrift versieht. Er gilt als Quit- 
tung. Die Post haftet für die ordnungsgemäße 
Auszahlung. 



518 Wie lange hebt die 

Post die Mittelstücke der 
Postanweisung auf? 



Diese Mittelstücke werden 2 Jahre lang auf- 
bewahrt. 



519 Wie kann manauch 
noch später die Zahlung 
beweisen? 



Der Beweis kann durch die Bücher, den Einzah- 
lungsschein, notfalls durch Eid im Prozeß er- 
bracht werden. 
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3. Der Scheckverkehr 



520 Welche wirtschaft- 
liche Bedeutung hat der 
Scheck? 



1. Der Scheck erleichtert die Durchführung des 
Zahlungsverkehrs. 

2. Er erspart vielfach die Verwendung von Bar- 
mitteln. 

3. Der Scheckkonteninhaber kann sein Geld 
sicher und nutzbringend auf der Bank anlegen 
und braucht es nicht im Betriebe aufzube- 
wahren. 



521 Wer kann Schecks 
ausstellen? 



Voraussetzungen für die Scheckausstellung sind: 

1. Besitz eines Bankkontos, 

2. Guthaben oder Kredit bei der Bank, 

3. Geschäftsfähigkeit. 



522 Welche gesetzli- 
chen (wesentlichen) Be- 
standteile gehören zum 
Scheck? 



Er muß enthalten: 

1. Ausstellungsort und Datum, 

2. Name der bezogenen Bank, 

3. Zahlungsort, 

4. unbedingte Anweisung, eine bestimmte Geld- 
summe zu zahlen, 

5. die Bezeichnung „Scheck" im Texte, 

6. Unterschrift des Ausstellers. 



523 Welche kaufmän- 
nischen Bestandteile ge- 
hören zum Scheck? 



Er enthält: 

1. Scheckleiste als Kontrollstreifen für den Aus- 
steller, 

2. Schecknummer als Kontrollmittel für die 
Bank, 

3. Kontonummer des Ausstellers zur Verhütung 
von Verwechslungen, 

4. Summenangabe in Ziffern, 

5. Guthabenklausel als Warnzeichen vor Scheck- 
mißbrauch, 

6. Angabe des Schecknehmers, 

7. Überbringer- Vermerk zur Erleichterung der 
Einlösung, 

8. Sichtvermerk, 

9. Unterdrück auf dem Formblatt zur Erschwe- 
rung von Fälschungen, 

10. Ortsnummer, Banknummer. 
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524 Welche Bedeutung 

hat ein vordatierter 
Schede? 



Die Vordatierung ist rechtlich belanglos. Der 
Scheck wird bei vorzeitiger Vorlage doch ein- 
gelöst. Ist keine Deckung vorhanden, dann ver- 
weigert die Bank die Einlösung. 

Es kann Anzeige wegen Kreditbetrug erstattet 
werden. 



525 Welche Bedeutung 

hat die Guthabenklausel? 



Sie soll den Scheckaussteller daran erinnern, daß 
er nur dann Schecks ausschreiben darf, wenn er 
über genügend Guthaben oder Kredit bei seiner 
Bank verfügt. 



524 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
einem Namens- und In- 
haberscheck? 



Der Namensscheck lautet auf einen bestimmten 
Namen (oder Order) und kann nur durch Indossa- 
ment weitergegeben werden. Bei Einlösung muß 
die Bank prüfen, ob die Indossamentenkette in 
Ordnung ist. 

Der Inhaberscheck lautet nicht auf einen bestimm- 
ten Namen. Er hat den Zusatz „oder Überbrin- 
ger“ und kann ohne Giro weitergegeben werden. 
Die Bank hat keine Prüfungspflicht. Der Inhaber 
ist als berechtigter Zahlungsempfänger anzu- 
sehen, wenn keine Sperre ausgesprochen wurde. 



527 In welcher Weise 

kann man einen Scheck 
verwenden? 



Es gibt folgende Verwendungsmöglichkeiten: 

1. Gutschrift auf Konto des Scheckinhabers unter 
E. v. = Eingang Vorbehalten, 

2. Weitergabe an einen Gläubiger, 

3. Barabhebung bei einem Barscheck, 

4. Einzug des Scheckbetrages, wenn der Scheck 
auf einen Bankn ebenplatz ausgestellt ist. 



528 Was bedeutet „Ein- 
gang Vorbehalten“? 



Der Scheck wird nur vorläufig gutgeschrieben. 
Erst nach der Bestätigung der bezogenen Bank, 
daß der Scheck „in Ordnung ging“, d. h. daß 
Deckung vorhanden war, ist die endgültige Gut- 
schrift erfolgt. 



529 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
einem Bar- und Ver- 
rechnungsscheck? 



Der Barscheck wird bar eingelöst. 

Der Verrechnungsscheck (Nur zur Verrechnung) 
darf nie bar eingelöst werden. Er wird auf dem 
Konto des Einreichers gutgeschrieben. 



530 Wie kann ein Bar- 
scheck in einen Verrech- 
nungsscheck umgewan- 
delt werden? 



Man schreibt oder stempelt quer über den Scheck 
den Vermerk „Nur zur Verrechnung“. 
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531 Kann ein Verrech- 
nungsscheck in einen 
Barscheck umgewandelt 
werden? 



532 Wie erfolgt die 

Weitergabe eines 
Schecks? 



533 Was prüft man bei 

einem Kundenscheek? 



534 Welche Laufzeithat 

ein Scheck? 



535 In welchen Fällen 
verweigert die Bank die 
Scheckeinlösung? 



536 Was geschieht mit 
einem Schede ohne Dek- 
kung? 



537 Was hat man bei 
Schedeverlust zu tun? 



Nein, das ist nicht möglich. 



Er wird durch einen vollständigen oder kurzen 
Übertragungsvermerk (Indossament, Giro) wei- 
tergegeben. Siehe Wechsel Nr. 614 — 618. 



Es ist zu prüfen, ob alle wesentlichen Bestandteile 
vorhanden sind, insbesondere: 

1. das Ausstellungsdatum (Einlösungsfrist), 

2. die Übereinstimmung des Betrages in Buch- 
staben und Ziffern, 

3. ob Korrekturen vorhanden sind, 

4. die Echtheit der Unterschrift. 



Sie beträgt 8 Tage bei einem Inlandscheck. Nach 
Ablauf der Frist kann die bezogene Bank die 
Einlösung verweigern. 



Die Einlösung wird abgelehnt, wenn: 

1. keine Deckung vorhanden ist; 

2. der Scheck oder das Konto gesperrt ist; 

3. die Umlaufzeit abgelaufen ist; die Bank kann 
die Einlösung ablehnen, sie tut es aber nur auf 
Anordnung des Kunden; 

4. die Weitergabevermerke nicht einwandfrei und 
lückenlos sind; 

5. der Scheck Änderungen oder Fälschungen ent- 
hält; 

6. Zweifel gegen die Berechtigung des Einreichers 
bestehen. 



Der Scheck wird von der bezogenen Bank mit 
dem datierten Vermerk „Keine Deckung vorhan- 
den“ oder „Nicht eingelöst“ dem Inhaber zurück- 
gegeben. Dieser Vermerk genügt, um gegen Vor- 
mann oder Aussteller Rückgriff nehmen zu kön- 
nen. Scheckprotest wird wegen der Kosten nur 
selten erhoben. Aber nur in diesem Falle ist ein 
Urkundenprozeß möglich. 

Anzeige wegen Kreditbetrug kann erfolgen. 



Bei Verlust eines Schecks muß die Bank schnell- 
stens mit Angabe der Schecknummer benach- 
richtigt werden. Sie wird den Scheck dann nicht 
einlösen. 
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538 Welche Bedeutung 
hat die Schecksperre? 

539 Wann wird sie 

wirksam? 



Sie soll verhindern, daß ein Scheck eingelöst 
wird. 



Sie wird erst mit Ablauf der Einlösungsfrist 
(8 Tage nach Ausstellung) wirksam. Die Banken 
lösen aber bereits vorher nicht mehr ein. 
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4 . Der Postscheckverkehr 



540 Welche Vorteile 

bietet da & Postscheck- 
konto? 



541 Worauf muß der 

Kontoinhaber achten? 



In welchen Fällen ver- 
wendet man 

542 die Zahlkarte 

(Einzelstücke) 

543 die Zahlkarte 

(in Heften, zweiteilig) 

544 Postschecküber- 
weisung (rosa) 

545 Ersatzüberweisung 
(grün) 

544 Brsatzüberweisung 

(gelb) 

547 Hauptüberwei- 
sungszettel 

548 Postbarscheck 
(weiß) 



549 Ersatz-Barscheck 
(grau)? 



Die Vorteile sind: 

1. Es dient dem bargeldlosen Überweisungs- 
verkehr und erspart damit dem Kontoinhaber 
Gefahren und Kosten des Bargeldverkehrs. 

2. Bargeldlose Überweisungen werden gebühren- 
frei ausgeführt. Bargeldaufträge werden gegen 
geringe Gebühren erledigt. 

3. Die Aufträge werden schnell ausgeführt. 

4. Der Kontoinhaber erfährt nach jeder Ver- 
änderung seinen Kontostand (Kontoauszug). 

5. Eilüberweisungen (drahtliche Aufträge) sind 
möglich. 



Das Mindestguthaben von 5, — DM darf nicht 
unterschritten werden. Größere Guthaben wer- 
den meist auf Bankkonto überwiesen, weil sie 
dort Zinsen bringen. 



Sie dienen 

der Einzahlung von Bargeld durch Schuldner, die 
kein Postscheckkonto haben; 



der Einzahlung des Konteninhabers auf sein eige- 
nes Konto; 



der Überweisung vom eigenen Postscheckkonto 
auf ein anderes (unbar, gebührenfrei); 



für mindestens 5 Überweisungen für Konten beim 
Postscheckamt des Absenders (ohne Unterschrift); 



für mindestens 5 Überweisungen an Kunden bei 
anderen Postscheckämtern (ohne Unterschrift); 



für Verwendungen der Ersatzüberweisungen (mit 
Unterschrift) ; 



der persönlichen Abhebung (ohne Namensangabe) 
oder der Barabhebung durch Gläubiger (Namens- 
scheck) oder Barauszahlung an Empfänger; 



für mindestens 5 Barauszahlungen. 
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550 Aus welchen Teilen 
bestehen die meisten 
Formblätter des Post- 
scheckverkehrs? 



551 Welche Vorteile 

hat die Benützung der 
gelben Briefumschläge? 



552 In welchen Fällen 

erhebt das Postscheck- 
amt Buchungsgebühren? 



Was hat der Absender 
zu tun bei 

553 drahtlicher Be- 
nachrichtigung 

554 Überweisung mit 

Eilauftrag 

555 drahtlicher Über- 
weisung 

556 drahtlicher Ein- 
zahlung? 



557 Welche Angaben 

enthält der Kontoaus- 
zug? 



558 Was kann durch 
Dauerauftrag bezahlt 
werden? 



Die Formblätter bestehen aus drei Teilen: 

1. den linken Abschnitt erhält der Zahlungs- 
empfänger; 

2. das Mittelstück bleibt beim Postscheckamt; 

3. den rechten Abschnitt erhält der Kontoinhaber 
bzw. Einzahler zurück. 

Die Vorteile sind: 

1. Sie ersparen das Schreiben der Anschrift. 

2. Sie werden gebührenfrei befördert. 



Buchungsgebühren werden bei Postbarscheckaus- 
zahlungen und -abhebungen erhoben. 



Er muß auf dem Mittelstück vermerken „Tele- 
graphisch benachrichtigen“. 



Er hat auf das Mittelstück „Eilauftrag“ zu schrei- 
ben. 



Auf den Hauptabschnitt ist „Telegraphisch“ zu 
setzen und mit roter Tinte zu unterstreichen. 



Es ist das Formblatt „Telegraphische Postanwei- 
sung bzw. Zahlkarte“ mit anhängendem Tele- 
gramm auszufüllen. 



Er enthält die Angaben: 

1. Postscheckamt und Kontennummer, 

2. letztes Guthaben mit Datum, 

3. Gut- bzw. Lastschriften (mit Beilage der Ab- 
schnitte); 

4. Buchungsgebühren, 

5. neues Guthaben. 



Durch Dauerauftrag können alle regelmäßig 

wiederkehrenden Zahlungen für Mieten, Ver- 
»icherungen, Renten usw. beglichen werden. 
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559 Welche Vorteile 

bietet der Postsparkas- 
sendienst? 



Die Vorteile sind: 

1. einfacher Beitritt bei jeder Postanstalt; 

2. bequeme Einzahlung und Abhebung; 

3. einfache Formblätter; 

4. keine Beschränkung bei Einzahlungen, für Ab- 
hebung über 1000, — DM monatlich ist Kün- 
digung nötig; 

5. keine Gebühren; 

6. Verzinsung. 
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5. Der Wechselverkehr 



Welche wirtschaftliche 
Bedeutung hat der Wech- 
sel als 



560 Kreditmittel 



561 Zahlungsmittel 



Der Warenschuldner kann mit Hilfe eines Wech- 
sels seine Rechnung beim Lieferer bezahlen, 
weil dieser mit dem Wechsel bei seinem Gläu- 
biger wieder Schulden tilgen kann. 



Infolge der leichten Übertragbarkeit können 
Schulden bequem auf bargeldlose Weise aus- 
geglichen werden. Ebenso kann der Wechsel zur 
Diskontierung verwendet werden. 



562 Sicherheitsmittel? 



Infolge der strengen gesetzlichen Bestimmungen 
kann der Inhaber sehr schnell seine Forderungen 
mit Hilfe des Gerichts durchsetzen. 



563 Was versteht man 
unter der Wechsel- 
strenge? 



1. Das Wechselgesetz enthält besonders strenge 
Vorschriften hinsichtlich Formen, Verfahren 
und Fristen, bei deren Verletzung den Be- 
teiligten Nachteile entstehen. 

2. Jeder am Wechselverkehr Beteiligte haftet für 
die Einlösung des betreffenden Wechsels. 

3. Durch die Wechselausstellung wird das Waren- 
geschäft von der Zahlungserfüllung mittels 
Wechsels völlig abgetrennt. 

4. Der Wechselprozeß wird beschleunigt und mit 
beschränkter Beweisführung durchgeführt. 

5. Das Urteil ist vorläufig vollstreckbar. 



564 In welchem Falle 

soll der Einzelhandels- 
kaufmann mit Schuld- 
wechseln arbeiten? 



Er soll nur dann einen Wechsel annehmen, wenn 
er sicher ist, daß er bei Fälligkeit des Wechsels 
genügend Zahlungsmittel zur Einlösung hat. 



565 Welche Besitz- 

Wechsel soll er herein- 
nehmen? 



Er soll nur von solchen Kunden Besitzwechsel 
in Zahlung nehmen, bei denen er weiß, daß sie 
die Wechsel mit größter Wahrscheinlichkeit ein- 
lösen. 



566 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
einem Besitz- und 
Schuldwechsel hinsicht- 
lich der Haftung? 



Beim Besitzwechsel haftet er als Wechselnehmer 
nur für den Fall, daß der Wechsel nicht eingelöst 
wird. 

Beim Schuldwechsel muß er den Wechsel am 
Fälligkeitstag einlösen. 




547 Erklären Sie den 

Unterschied zwischen 
dem gezogenen und dem 
eigenen Wechsel? 

Welche Personen treten 

548 beim gezogenen 
Wechsel 

569 und beim eigenen 
Wechsel auf? 

Erklären Sie die Be- 
griffe: 

570 Tratte 

571 Akzept 

572 Rimesse! 

Erklären Sie die Be- 
griffe: 

573 Trassant 

574 Trassat 

575 Akzeptant 

576 Akzept 

577 Remittent 

578 Girant, Indossant 

579 Girat(ar), 

Indossat(ar) 

580 Indossament, Giro 
511 Obligo 



Der gezogene Wechsel ist eine Zahlungsaufforde- 
rung (zahlen Sie . . .). Er wird durch die An- 
nahme zur Zahlungsverpflichtung. 

Der eigene Wechsel ist ein Zahlungsversprechen 
(zahle ich . . .). Er braucht deshalb nicht an- 
genommen zu werden. 



Beim gezogenen Wechsel sind es: 

1. der Wechselaussteller, 

2. der Bezogene = Wechselhauptschuldner, 

3. der Wechselnehmer. 

Beim eigenen Wechsel sind es: 

1. Bezogener und Aussteller als eine Person, 

2. der Wechselnehmer. 



Tratte ist ein gezogener Wechsel ohne Annahme- 
vermerk. 

Akzept ist ein Wechsel mit Annahmevermerk. 

Rimesse ist ein weitergegebener Wechsel mit oder 
ohne Annahmevermerk. 



Wechselaussteller. 

Bezogener. 

Wechselschuldner, der seinen Annahme vermerk 
gegeben hat. 

Annahmevermerk. 

Wechselnehmer. 

Wechselweitergeber. 

Wechselempfänger. 



Weitergabevermerk, Ubertragungsvermerk. 
Haftung. 
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582 Domizil 

583 Prolongation 

584 Notifikation 

585 Regreß 

586 Protest! 

587 Welche gesetz- 
lichen (wesentlichen) Be- 
standteile müssen im ge- 
zogenen Wechsel ent- 
halten sein? 



588 Welchen Wortlaut 
hat ein Wechsel? 



589 Welche kaufmän- 
nischen (unwesentlichen) 
Bestandteile kann ein 
Wechsel haben? 



Zahlstelle. 

Verlängerung des Zahlungszieles. 
Benachrichtigung. 

Rüdegriff. 

Bescheinigung der Nichteinlösung. 

Er enthält: 

1. Ort und Tag der Wechselausstellung, 

2. das Wort „Wechsel“ im Texte der Urkunde 
(Tratte, Akzept usw. sind nicht zulässig), 

3. die unbedingte Anweisung, eine bestimmte 
Geldsumme zu zahlen, 

4. die Angabe der Verfallzeit, 

5. den Namen des Wechselnehmers, 

6. den Namen des Bezogenen, 

7. den Zahlungsort, 

8. die Unterschrift des Ausstellers. 



Wiesbaden, am 1. August 195 . . 

Am 1. Nov. 195 . . zahlen Sie gegen diesen 
Wechsel 

DM Fünfhundert 
an Herrn Otto Nehmer. 

Herrn 

Erich Schuldner 
Wiesbaden 

Taunusstraße 200 Martin Aussteller 



Er kann haben: 

1. In der rechten oberen Ecke: Angabe der Orts- 
nummer (lt. Ortsnummern Verzeichnis), Wieder- 
holung des Zahlungsortes und der Wechsel- 
summe in Ziffern. 

2. Im Text: Angabe der Orderklausel („oder Or- 
der“). Sie ist nicht notwendig, da der Wechsel 
ohne weiteres ein Orderpapier ist. 

3 Auf der Vorderseite: Die Wechselnummer mit 
Firmenstempel des jeweiligen Wechselinhabers 
auf Grund der Eintragung in sein Wechsel- 
kopierbuch (Wechselkonto, Obligobuch, Tratten-, 
Akzeptbuch, Besitz- und Schuldwechselbuch). 

4. Den Zahlstellenvermerk (Domizilvermerk) zur 
Erleichterung der Einlösung. 
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590 Welche Wechsel- 
arten werden nach der 
Verfallzeit unterschie- 
den? 



Man unterscheidet: 

Tagwechsel: Am 28. Sept. 195 . . . zahlen Sie 

Sichtwechsel: Bei Sicht zahlen Sie .... (er wird 
beim Vorzeigen fällig). 

Nachsicht Wechsel: 14 Tage nach Sicht zahlen 
Sie 

Zeitwechsel (Datowechsel): 2 Monate nach heute 
zahlen Sie .... Die Frist rechnet vom Tage der 
Ausstellung an. 



591 Welchen Wortlaut 

wählt man, wenn der 
Wechselnehmer noch 
nicht bestimmt ist? 



Der Wortlaut heißt: 

An mich (uns) selbst oder an meine (unsere) Order 
oder an Order eigene (O/e.). 



592 Welche Bedeutung 

hat die Angabe einer 
Zahlstelle (Domizil)? 



Durch die Angabe einer Zahlstelle (Domizil) wird 
bestimmt, daß der Wechselbetrag nicht beim Be- 
zogenen sondern bei der Zahlstelle (meist einer 
Bank) abgeholt werden soll. Die Einlösung wird 
dadurch besonders auf Nebenplätzen erleichtert. 
Der Bezogene braucht das Geld nicht in seinen 
Geschäftsräumen liegen zu haben. Bargeldlose 
Einlösung ist möglich. 

Die Zahlstelle liegt im Ort des Bezogenen, das 
Domizil außerhalb. 



593 Welche Bestim- 
mungen gelten, wenn 
der Wechselbetrag in 
Buchstaben und Ziffern 
verschieden lautet? 



1. Steht der Betrag abweichend einmal in Buch- 
staben und einmal in Ziffern auf dem Wechsel, 
so gilt stets die Angabe in Buchstaben. 

2. Steht der Betrag zweimal in Buchstaben auf 
dem Wechsel, gilt der kleinere Betrag. 

3. Dasselbe gilt, wenn der Betrag zweimal in 
Ziffern geschrieben ist. 



594 Wer schreibt den 

Wechsel aus? 



Es gibt 2 Möglichkeiten: 

1. Der Wechselschuldner schreibt den Wechsel 
aus und sendet ihn mit Annahmevermerk und 
Wechselstempelmarke versehen an seinen 
Gläubiger (Einschreibebrief). 

2 Der Gläubiger schickt den ausgeschriebenen 
Wechsel ohne seine Unterschrift zur Annahme 
und Verstempelung an seinen Schuldner (ein- 
facher Brief). Dieser gibt ihn angenommen und 
verstempelt unter Einschreiben zurück. 
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595 Welche Haftung 
übernimmt der Wechsel- 
aussteller? 



596 Wie wird die An- 
nahmeerklärung einge- 
holt? 



597 Muß der Bezogene 

bei Vorlage sofort an- 
nehmen? 

598 Ist der Bezogene 
stets zur Annahme ver- 
pflichtet? 

Welche Form hat die 
Annahmeerklärung 

599 bei der Kurz- 
annahme 



600 bei der vollständi- 
gen Annahme? 



601 Welche Bedeutung 
hat die Annahmeerklä- 
rung? 

Was versteht man unter 

602 Teilannahme 

603 Blankoannahme 

604 Ehrenannahme 



Er übernimmt 2 Haftungen: 

1. Er haftet für die Annahme des Wechsels 
durch den Bezogenen. 

2. Er haftet für die Einlösung des Wechsels bei 
Verfall. 

Die Einholung kann erfolgen durch: 

1. den Aussteller oder Inhaber persönlich, 

2. Postauftrag, 

3. Bankauftrag, 

4. Geschäftsfreund am Orte des Bezogenen. 

Er kann einen Bedenktag verlangen. 



Er ist nur dazu verpflichtet, wenn eine Verein- 
barung besteht. 



Bei der Kurzannahme schreibt der Bezogene sei- 
nen Namen links auf der Vorderseite des Wech- 
sels quer (meistens Firmenstempel mit Unter- 
schrift). 

Die vollständige Annahme lautet: 

Angenommen für 500, — DM 
Wiesbaden, am 3. August 19 . . 

Erich Schuldner 

Siehe Beispiel Frage Nr. 588. 

Mit der Annahmeerklärung verpflichtet sich 
der Bezogene, den Wechsel am Verfalltage ein- 
zulösen. 



Der Bezogene verpflichtet sich nur, einen Teil- 
betrag der Wechselsumme zu bezahlen. 

Der Bezogene gibt seinen Annahmevermerk vor 
Einsetzung der Wechselsumme; dann haftet er 
auch bei Mißbrauch des Wechsels. 

An Stelle des Bezogenen gibt ein anderer den 
Annahmevermerk, den der Aussteller ablehnen 
kann, wenn die Person nicht zahlungskräftig ist. 
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605 Bürgschaftsan- 
nahme 



606 Vorlagegebot 



Neben dem Bezogenen erklärt der Bürge seine 
selbstschuldnerische Zahlungsverpflichtung. Da- 
durch kann der Wechsel ihm oder dem Bezogenen 
zur Einlösung vorgelegt werden. 

Der Wechsel muß dem Bezogenen zur Annahme 
vorgelegt werden. 



607 Vorlageverbot 
(befristet oder unbe- 
fristet)? 



Der Wechsel darf dem Bezogenen nicht vor einem 
bestimmten Tage oder überhaupt nicht zur An- 
nahme vorgelegt werden. 



608 Wann ist die 
Wechselsteuer zu ent- 
richten? 



Die Wechselsteuer ist zu zahlen, ehe der Wechsel 
in den Verkehr gebracht wird. Die Vorlage zur 
Annahme ist frei. 



609 Wie hoch ist die 

Wechselsteuer? 



Sie beträgt 15 Pf. für jedes angefangene Hundert 
der Wechselsumme, z. B. 0,60 DM bei 321,85 DM. 



610 Wie wird die 
Wechselsteuer bezahlt? 



Es werden Wechselstempelmarken auf der Rück- 
seite des Wechsels aufgeklebt. Größere Beträge 
werden beim Finanzamt eingezahlt, das auf dem 
Wechsel quittiert. 



611 Wo sind Wechsel- 
stempelmarken erhält- 
lich? Wie werden sie 
entwertet? 



Sie können auf der Post oder von der Bank ge- 
kauft werden und werden durch Einsetzen des 
Datums (Tag, Monat in Buchstabenabkürzung, 
Jahr) entwertet. 



612 Wie kann ein 
Kundenwechsel verwen- 
det werden? 



Es gibt folgende Verwendungsmöglichkeiten: 

1. Der Inhaber gibt den Wechsel durch Ubertra- 
gungsvermerk an einen Lieferer (Gläubiger) 
weiter, um seine Schulden zu bezahlen. 

2. Der Inhaber diskontiert den Wechsel bei seiner 
Bank; sie schreibt ihm den Wechselbetrag ab- 
züglich Diskont und Kosten — Eingang Vor- 
behalten — gut. So verfährt er bei Zahlungs- 
mittelbedarf oder Geheimhaltung der Geschäfts- 
verbindung gegenüber anderen Gläubigern. 

3. Der Inhaber behält den Wechsel bis zum Ver- 
fall und zieht den Betrag dann ein. Bei un- 
sicherem Wechsel, bei Geheimhaltung der Ge- 
schäftsverbindung oder bei ausreichenden 
Zahlungsmitteln wird so verfahren. 

4. Der Inhaber übergibt der Bank den Wechsel 
zum Einzug und läßt den Betrag nach Eingang 
gutschreiben, wenn er über genügend Zah- 
lungsmittel verfügt oder wenn die Einlösung 
ungewiß ist. 



94 




613 Welche Prüfung 

muß man vornehmen, 
wenn man einen Kun- 
denwechsel in Zahlung 
nimmt? 



Man prüft, ob 

1. der Wechsel den gesetzlichen Vorschriften im 
Wortlaut entspricht; 

2. der Wechsel keine Korrekturen enthält; 

3. er richtig verstempelt ist; 

4. die Ubertragungsreihe lückenlos ist. 



614 Wie wird der 
Wechsel weiter gegeben? 



Die Weitergabe erfolgt durch den Ubertragungs- 
vermerk (Giro, Indossament), d. h. durch einen 
Begebungsvermerk auf der Rückseite des Wech- 
sels. 



Wie lautet 



615 der volle Weiter- 
gabevermerk 



Der Wechselinhaber setzt den Namen seines Nach- 
mannes vor seine Unterschrift (Vollindossament): 



Für mich an Firma Gebr. Dritt oder Order 

Karl Zweit. 



616 der kurze Uber- 
tragungsvermerk? 



Der Inhaber setzt nur seinen Namen auf den 
Wechsel (Blankoindossament): 

Karl Zweit. 



617 In welchem Falle 
verwendet man den vol- 
len Ubertragungsver- 
merk? 



Er wird angewendet, wenn man sicher ist, daß 
der Angegebene den Wechsel bestimmt in Zah- 
lung nimmt. 



618 Welchen Vorteil 
hat der kurze Ubertra- 
gungsvermerk? 



Wenn ein Gläubiger den Wechsel nicht in Zahlung 
nimmt oder die Bank ihn nicht diskontiert, dann 
kann der Wechsel an einen anderen Gläubiger 
gegeben werden, ohne #aß man das Indossament 
ausstreichen muß. Ein gestrichenes Vollindossa- 
ment erweckt stets Mißtrauen beim Wechsel- 
nehmer. 



619 In welchen Fällen 
nimmt man einen Wech- 
sel nicht in Zahlung? 



Die Übernahme wird verweigert, wenn 

1. diese Zahlungsform nicht vereinbart war, 

2. der Bezogene als unsicher gilt, 

3. die Wechselbeteiligten unbekannt sind, 

4. der Wechsel Fehler enthält. 
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620 Welche rechtliche 
Bedeutung hat das In- 
dossament? 



621 Warum soll man 
einen Wechsel ohne 
Übertragungsvermerk 
nicht in Zahlung neh- 
men? 



Welche Bedeutung ha- 
ben die folgenden Zu- 
sätze: 

622 Ohne Gewähr 



623 Ohne Kosten 



624 Wert zum Einzug 



625 Nicht an Order? 



626 Was geschieht, 
wenn die Rückseite für 
die Übertragungsver- 
merke nicht ausreicht? 



1. Im Falle der Nichteinlösung haftet der Wech- 
selweitergeber seinen Nachmännern für die 
Wechselsumme. 

2. Der Besitzer gilt als der berechtigte Inhaber 
des Wechsels, solange ihm nicht das Gegenteil 
nachgewiesen wird. 

3. Er hat das Recht, den Wechsel weiterzugeben. 



Durch Auslassung des Übertragungsvermerkes 
schließt der Inhaber seine Haftung aus. Der 
Wechselnehmer muß sich deshalb nach den Grün- 
den der Weitergabe ohne Vermerk erkundigen. 
Unter Umständen bedeutet sie nur eine Um- 
gehung der Angstklausel. 



Angstklausel: Der Wechselinhaber will nicht für 
die Wechselsumme haften. Er schreibt zu seinem 
Namen: Ohne Obligo, ohne Gewähr oder ohne 
Haftung. 



Ohne-Kosten-Klausel: Durch den Zusatz o. P. 
oder o. K. (ohne Protest, ohne Kosten) erklärt der 
Wechselinhaber, daß er den Wechsel im Falle der 
Nichteinlösung durch den Bezogenen auch ohne 
Protestaufnahme bezahlen will. 



Vollmacht- (Prokura-) Indossament: Der Wech- 
selnehmer beauftragt jemanden (gewöhnlich eine 
Bank) mit dem Einzug des Betrages: 

Für mich an die Stadtbank . . 

Wert zum Einzug 

Erich Schmidt. 



Rekta-Klausel: Der Wechsel kann nur noch im 
Wege der Forderungsabtretung weitergegeben 
werden, damit hören die wechselrechtlichen Vor- 
teile auf. 



Der Vordruck wird durch Ankleben eines Strei- 
fens (Allonge) verlängert. Auf dessen Vorderseite 
wird nochmals der wichtigste Wechselinhalt wie- 
derholt, damit vermieden wird, daß dieser An- 
hang einem anderen Wechsel angefügt wird. 
Der Ubertragungsvermerk wird möglichst so ge- 
schrieben, daß er beide Wechselteile berührt. 
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627 Welche Wechsel 
können diskontiert 
werden? 



Diskontfähig sind Wechsel 

1. denen ein Warengeschäft zugrunde liegt, 

2. mit mindestens 3 guten Unterschriften, 

3. mit höchstens 90 Tagen Laufzeit. 



628 Was geschieht am 
Verfalltage des Wech- 
sels? 



Die Wechseischuld ist eine Holschuld, deshalb 
wird der Wechsel vom letzten Inhaber dem Be- 
zogenen oder der Zahlstelle in der üblichen Ge- 
schäftszeit (9 — 18 Uhr) zur Einlösung vorgelegt. 



629 Wer kann einen 
Wechsel vorlegen? 



Die Vorlegung ist möglich durch: 

1. den letzten Wechselinhaber oder durch seinen 
Boten, 

2. die beauftragte Bank, 

3. einen Postauftrag (Wechsel bis 1000, — DM), 

4. einen Geschäftsfreund. 



630 Welche Prüfungen 
nimmt der Bezogene vor 
der Einlösung des Wech- 
sel« vor? 



Er prüft: 

1. die Echtheit des Wechsels hinsichtlich Ver- 
fallzeit, Betrag und Unterschrift (Vergleich mit 
Akzeptbuch = Schuldwechselbuch). 

2. die Reihenfolge der Übertragungsvermerke. 
Die Lückenlosigkeit kann nur bei vollen Ver- 
merken festgestellt werden. 

3. die Einlösimgsberechtigung des Vorlegerden 
durch Quittung auf dem Wechsel, Ausweis 
oder Vollmachtsvorlage. 



631 Innerhalb welcher 

Zeit muß ein Wechsel 
vorgelegt werden? 



Der Wechsel muß spätestens am 2. Werktag nach 
dem Verfalltag bis 18 Uhr vorgelegt werden. 



632 Wo wird der 

Wechsel vorgelegt? 



Er wird im Geschäft (Wohnung) oder bei der 
Zahlstelle vorgelegt. 



633 Was geschieht nach 

der Einlösung des 
Wechsels? 



Der Bezogene erhält den quittierten Wechsel aus- 
gehändigt. Bei Teilzahlungen wird eine besondere 
Quittung ausgestellt. 



Erklären Sie die Vor- 
gänge bei Protest 
mangels 

Es wird Protest erhoben, weil 

634 Annahme der Bezogene die Annahme verweigert; 



635 teilweiser An- 
nahme 



der Bezogene nur einen Teilbetrag annimmt oder 
die Verfallzeit verschiebt; 
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636 Datierung 



637 Sicherheit 



638 teilweiser Zah- 
lung 

ferner 

639 beim Wandprotest 



660 beim Wind protest! 



661 Innerhalb welcher 
Zeit kann ein Protest 
mangels Zahlung erho- 
ben werden? 



662 Wer kann einen 
Wechselprotest erheben? 



663 Wie erfolgt die 

Erhebung des Wechsel- 
protestes? 



666 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
dem blauen und grünen 
Postauftrag? 



der Bezogene sich weigert, auf einem Nach-Sicht- 
Wechsel bei seinem Annahmevermerk den Tag 
der Annahme anzu geben; 



der Bezogene seine Zahlungen eingestellt hat; 
sich in einem Konkurs oder Vergleichsverfahren 
befindet, bereits erfolglos gepfändet wurde; 



der Bezogene nur einen Teil der Wechselsumme 
bezahlt hat; für den Rest ist Protest nötig. 



Der Bezogene ist während der Verfalltage nicht 
anzutreffen. 



Der Bezogene ist am Zahlungsort unbekannt. 



Der Protest mangels Zahlung kann frühestens 
am Tage nach dem Verfall (Bedenktag) erhoben 
werden. Der letzte Zeitpunkt ist der 2. Werktag 
nach dem Verfall des Wechsels. Ist der Wechsel 
an diesem Tage erst vorgelegt worden, so kann 
der Protest noch am folgenden Werktag erhoben 
werden. 



Der Wechselinhaber beauftragt 

die Post (bei Wechselsummen bis 1000, — DM), 

einen Notar oder 

das Gericht mit der Protesterhebung. 



Der Beauftragte sucht den Bezogenen auf, ver- 
langt Zahlung und stellt bei Verweigerung die 
Protesturkunde aus. 



Das blaue Formblatt ist der eigentliche Post- 
protestauftrag. Die Post erhebt bei seiner Ver- 
wendung ohne weiteres Protest, wenn der Wech- 
sel nicht eingelöst wird. Das Verfahren ist am 
schnellsten und billigsten. Das grüne Formblatt 
ist nur ein Postauftrag zum Geldeinzug. Die Post 
erhebt nur auf Antrag einen Protest bei der 
Nichteinlösung des Wechsels. 




645 Welche Pflichten 

hat der letzte Inhaber 
nach der Protesterhe- 
bung? 



646 Welche Pflichten 

haben die Vormänner? 



647 Welche Bedeutung 
haben diese Benachrich- 
tigungen? 



648 Welche Wirkung | 
hat der Wechselprotest? j 



649 Welche zwei Rück- 
griff sarten gibt es? 



650 Welchen Vorteil 

bietet der Sprungrück- 
griff? 

651 Welche Wirkung 

hat der Sprungrückgriff 
für die übersprungenen 
Wechselbeteiligten? 

652 Was kann beim 

Rückgriff vom Vormann 
verlangt werden? 

653 Welchen Inhalt 
hat die Rückrechnung? 



Er hat folgende Pflichten: 

1. Benachrichtigung 

Er muß den Aussteller und seinen unmittel- 
baren Vormann innerhalb vier Tagen benach- 
richtigen. 

2. Ausstellung der Rückredmung sowie Rück- 
sendung des protestierten Wechsels. 

Jeder benachrichtigte Wechselbeteiligte muß 
innerhalb zwei Tagen seinen unmittelbaren Vor- 
mann benachrichtigen. 

Der Beteiligte erfährt, daß seine Schuld durch 
Bezahlung mit dem Wechsel nicht getilgt wurde 
(Eingang Vorbehalten). 

Der Benachrichtigte soll sich darauf einstellen, 
daß er die Mittel für den nicht eingelösten Wech- 
sel bereit hält. 

Ohne Protest kein Rückgriff. Der Protest ist also 
Voraussetzung für den wechselrechtlichen Rück- 
griff auf einen Vormann. 

Man unterscheidet: 

1. Reihenrückgriff: Der Wechselinhaber wendet 
sich an seinen unmittelbaren Vormann. 

2. Sprungrückgriff: Der Wechselinhaber wendet 
sich an irgendeinen seiner Vormänner, gewöhn- 
lich an den zahlungskräftigsten, häufig un- 
mittelbar an den Aussteller. 

Durch den Sprungrückgriff wird der Rückweg 
wesentlich verkürzt, damit vermindern sich die 
Kosten. 

Sie können nicht mehr nachträglich wechselrecht- 
lich zur Zahlung herangezogen werden. 



Der Beanspruchte kann eine Rückrechnung for- 
dern. 



Sie enthält: 

1. Wechselsumme, 

2. 6 % Zinsen vom Verfalltage ab, 

3. Protestkosten, Porto und sonstige Auslagen, 

4. l A % Provision von der Wechselsumme, 

5. Kosten, die dem Vormanne belastet wurden. 
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654 Was ist dem Vor- 
mann zuzusenden? 



655 Auf welche Weise 
erfolgt die Einziehung 
des Rückrechnungsbe- 
trages vom Vormann? 



656 Welche Folgen hat 

die Protestunterlassung 
für den letzten Wechsel- 
inhaber? 



657 Auf welche Weise 

kann die Protestaufnah- 
me vermieden werden? 



658 In welchem Falle 
erfolgt eine Wechsel- 
verlängerung? 



659 Wie erfolgt die 
Verlängerung? 



660 Wer kann die 
Wechselklage einrei- 
chen? 



Es müssen dem in Anspruch genommenen Vor- 
mann die Rückrechnung und der Wechsel mit 
der Protesturkunde übersandt werden. 



Es gibt folgende Möglichkeiten: 

1. Einzug durch die Post mittels Postauftrag oder 
Nachnahme. 

2. Einzug durch Geschäftsfreund oder Bank am 
Orte des Vormannes; 

3. Einzug durch Sichtwechsel. 



Er hat die Rückgriffsrechte verloren; deshalb 
kann er nur noch bei seinem Vormann auf Grund 
des bestehenden Schuldverhältnisses in einer 
Klage den Betrag fordern. 

Es gibt folgende Möglichkeiten: 

1. Verschiebung des Verfalltages (Prolongation), 

2. Zusatz aller Beteiligten der „Ohne-Kosten- 
Klausel“, 

3. Angabe einer Notadresse, 

4. Ehrenzahlung, 

5. Bürgschaftszahlung. 



Der Verfall wird hinausgeschoben, wenn 

1. der Bezogene nur vorübergehende Zahlungs- 
schwierigkeiten hat, 

2. der Aussteller über genügend Zahlungsmittel 
für die Einlösung verfügt. 



Es bestehen zwei Möglichkeiten: 

1. Der Bezogene erhält vom Aussteller den Ein- 
lösungsbetrag für den fälligen Wechsel und 
gibt dafür einen neuen Wechsel, dessen Summe 
um Zinsen und sonstige Kosten erhöht ist. 

2. Der Verfalltag wird mit Zustimmung aller 
Wechselbeteiligten verschoben. Das ist ganz 
selten der Fall. 



Jeder Wechselinhaber hat das Klagerecht. Ge- 
wöhnlich nimmt er aber Rückgriff und überläßt 
dem Wechselaussteller die Durchführung der 
Klage. 
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661 Welche Besonder- 
heiten hat der Wechsel- 
prozeß? 



662 Welche Verjäh- 
rungsfristen gibt es im 
Wechselverkehr? 



663 Welche Bestand- 
teile hat ein Eigenwech- 
sel (Solawechsel)? 



664 Welche wirtschaft- 
liche Bedeutung hat der 
Eigenwechsel? 



665 Was ist zu tun, 

wenn ein nicht ange- 
nommener Wechsel 
(Tratte) verloren gegan- 
gen ist? 



Das Prozeßverfahren ist beschleunigt. Die Ver- 
handlung findet schon 24 Stunden nach der 
Klageerhebung statt, wenn die Beteiligten am 
gleichen Gerichtsort wohnen (3 Tage bei gleichem 
Gerichtsbezirk, 8 Tage innerhalb des Bundes- 
gebietes). 

Der Beklagte hat (von wenigen Ausnahmen ab- 
gesehen) nur das Recht, Einwendungen vorzu- 
bringen, die sich gegen den Wechsel selbst (z. B. 
er sei gefälscht) oder gegen den Kläger (z. B. 
Aufrechnung) richten. 

Beweismittel sind nur Urkunden oder Eid. 

Nach der Urteilsfällung ist sofortige Zwangsvoll- 
streckung möglich. 



Drei Verjährungsfristen sind wichtig: 

1. Alle Ansprüche gegen den Bezogenen ver- 
jähren drei Jahre nach Fälligkeit des Wechsels. 

2 Alle Ansprüche des letzten Inhabers gegen 
seine Vormänner und den Aussteller ver- 
jähren nach einem Jahr. 

3. Alle Ansprüche eines Indossanten gegen seine 
Vormänner und den Aussteller verjähren nach 
sechs Monaten. 



Er hat nur 7 Bestandteile. Es sind die gleichen wie 
beim gezogenen Wechsel. Da aber Bezogener und 
Aussteller eine Person sind, fällt ein Bestandteil 
weg. 



Er dient als 

1. erhöhte Sicherheit bei Darlehen, Warenliefe- 
rungen usw., d. h. der Schuldner gibt an Stelle 
eines Schuldscheines einen Wechsel, 

2. Sicherheitsleistung = Kaution bei Vertrauens- 
stellungen, großen Aufträgen usw., 

3. Kreditmittel ) wie beim gezogenen Wechsel. 

4. Zahlungsmittel ( (Vgl. Frage 560 — 562). 



Beim Verlust einer Tratte: 

Ausstellung einer zweiten Ausfertigung (Dupli- 
kat), die bei Verfall eingelöst wird. Die erste 
Ausfertigung (Original) wird nicht bezahlt. 
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666 Was ist zu tun, 
wenn ein angenommener 
Wechsel (Akzept) verloren 
gegangen ist? 



667 Erklären Sie: 
den Finanzwechsel 

den Kellerwechsel 



668 Was versteht man 
unter Wechselreiterei 



Beim Verlust eines Akzeptes: 

Aufgebotsverfahren beim Amtsgericht zur Kraft- 
loserklärung des Wechsels (nach 6 Monaten). 
Hinterlegung der Wechselsumme bei Verfall. Aus- 
zahlung nach 6 Monaten. 

An gutgläubigen Wechselinhaber muß innerhalb 
dieser Zeit gezahlt werden. In diesem Fall trägt 
der Verlierer den Schaden. 



Der Wechsel entstand nicht durch ein Waren- 
geschäft, sondern durch Gefälligkeit (Gefällig- 
keitsakzept). 

Als Kellerwechsel bezeichnet man einen Wechsel, 
auf dem erdichtete oder zahlungsunfähige Per- 
sonen als Wechselverpflichtete angegeben sind. 



Zwei „Habenichtse“ ziehen aufeinander Wechsel 
mit gleichem Betrag und gleicher Verfallzeit. 
Durch Weitergabe der Wechsel verschaffen sie 
sich ungerechtfertigten Kredit. Lösen beide Be- 
zogene den Wechsel fristgemäß ein, tritt für die 
Beteiligten kein Schaden ein. Sobald aber ein 
Bezogener versagt, werden die Beteiligten ge- 
schädigt. Banken diskontieren solche Reitwechsel 
nicht 
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6. Der Bankverkehr 



669 Was versteht man 
unter dem Giroverkehr? 



Unter Giroverkehr versteht man den bargeld- 
losen Überweisungsverkehr der Banken, Spar- 
kassen und Genossenschaftsbanken untereinander. 



670 Welche Vorteile 

bietet der Giroverkehr? 



Die Vorteile sind: 

1. Bequemlichkeit: nur Ausschreiben eines Auf- 
trages; 

2. Sicherheit: kein Bargeld im Geschäft, deshalb 
keine Gefahr wegen Diebstahl, Brand, Falsch- 
geld, Geldwechselfehler. 

3. Billigkeit: keine Überweisungskosten bei bar- 
geldlosem Verkehr. Geringe Kosten bei Bar- 
geldüberweisungen. 

4. Schnelligkeit: der Abrechnungsverkehr be- 

schleunigt die Abwicklung der Aufträge. 



671 Wodurch ent- 
stehen im Einzelhandel 
freie Gelder? 



Freie Mittel entstehen durch guten Umsatz und 
fehlende Möglichkeiten, das Lager wieder zu er- 
gänzen. 



672 Wie können freie 
Mittel angelegt werden? 



Es kann folgendermaßen geschehen: 

1. Guthaben auf dem laufenden Geschäftskonto, 

2. Einzahlung auf ein Depositenkonto zur täg- 
lichen Verfügung oder mit Kündigungsfristen, 

3. kurzfristige Anlage in Wertpapieren. 



673 Für welche Zwek- 
ke nimmt man kurz- 
fristige Kredite auf? 



Sie werden für den Einkauf von Waren oder für 
die Durchführung einer großzügigen Werbung 
aufgenommen. 



674 Welche Gefahr 
liegt in kurzfristigen 
Krediten? 



Es besteht die Gefahr, daß der Kredit vor Ein- 
gang des Gegenwerts, also vor Umsatz, zurück- 
gezahlt werden muß. 



675 Für welche Zwek- 

ke leiht man langfristig 
Geld? 



Langfristige Kredite dienen der Betriebserwei- 
terung, Verbesserung oder Erweiterung der Ge- 
schäftsausstattung, Anschaffung von Wagen u. ä. 



676 Was bezeichnet 
man als gedeckten Kre- 
dit (Realkredit) 



Es ist ein Kredit, zu dessen Sicherung Waren, 
Wertpapiere, Grundbesitz oder sonstige dingliche 
Sicherheiten gegeben werden. 



677 ungedeckten Kre- 
dit (Personalkredit)? 



Bei diesem Kredit liegt die Sicherheit nur in der 
geschäftlichen Tüchtigkeit und dem anständigen 
Charakter des Kreditnehmers. 
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Erklären Sie die Kredit- 
arten: 



678 Kontokorrent- 
kredit 



679 Wechsel- (Dis- 
kont-) Kredit 



680 Akzeptkredit 



681 Lombardkredit 
(Faustpfand-Kredit) 



682 Hypothekar- 
kredit 

683 Bürgschafts- 
kredit 

684 Vinkulations- 
kredit 



Es ist ein laufender Kredit, dessen Höhe stark 
wechselt. Der Höchstbetrag wurde von der Bank 
festgelegt. Er kann gesichert oder ungesichert 
sein. 

Die Bank ist bereit, durch Ankauf (Diskontierung) 
von Kunden wechseln ihrem Kunden Kredit zu 
geben. 

Die Bank gibt ihren eigenen Annahmevermerk 
(Akzept), damit ihr Kunde mit diesem Wechsel 
bei seinem Lieferer bezahlen kann. 

Die Bank leiht Geld gegen Deckung durch Waren 
oder Wertpapiere (Verpfändung, Abtretung, Über- 
eignung). 

Die Bank gibt Kredit gegen eine Hypothek oder 
Grundschuld auf Grundbesitz. 



Der Kunde stellt einen Bürgen, der für die pünkt- 
liche Abdeckung des Kredites haftet. 

Die Bank gibt einen Vorschuß auf rollende Ware. 



685 Akkreditiv? 



Die Bank zahlt an den Verkäufer, sobald er die 
Verladepapiere vorlegt, für Rechnung des Käufers 
im voraus. 



686 Welche Kosten 
können entstehen durch 
ein Bankkredit? 



Was versteht man unter 

687 Sicherungsüber- 
eignung 



Die Bank kann berechnen: 

Sollzinsen (1 — 2% über den Diskontsatz der Lan- 
deszentralbank), 

Kreditprovision (z. Z. V 4 % je Monat), 
Umsatzprovision (Frankoposten !), 
Uberziehungsprovision (z. Z. l /a "/oo je Tag), 
Bereitstellungsprovision. 



Der Schuldner bleibt Besitzer der Ware, der Kre- 
ditgeber wird Eigentümer. 



688 Eigentums- 
vorbehalt 



Der Schuldner wird Besitzer, der Lieferer bleibt 
Eigentümer der Ware bis zur vollständigen Be- 
zahlung. 



689 Geldkredit 



Der Kreditnehmer erhält Bargeld oder Giralgeld. 
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690 



Warenkredit? 



Der Kreditnehmer erhält Waren mit längerem 
Zahlungsziel. 



691 Welche Unter- 
schiede bestehen zwi- 
schen einem 
Zinspapier 
und 

Dividendenpapier? 



Das Zinspapier ist eine Schuldverschreibung, ihr 
Besitzer ist also Gläubiger. Es hat einen festen 
Zinsfuß. 

Das Dividendenpapier ist ein Teilhaberpapier. Es 
gewährt einen wechselnden Gewinnanteil. 



Welche Wertpapiere ge- 
hören zu den 



692 festverzinslichen 
und 



Dazu gehören die Anleihen von Gemeinden, Län- 
dern, Banken und Industriebetrieben. Sie heißen 
Obligationen. 



693 veränderlichen? 



Dazu gehören: Aktien, Kuxe, Genußscheine. 



Erklären Sie die 
Begriffe: 

694 Nennwert 



Es ist der Wert, der auf dem Wertpapier aufge- 
druckt ist. 



695 


Kurswert 


696 


Briefkurs 


697 


Geldkurs 


698 


unter pari 


699 


pari 


700 


über pari 


701 Streifbanddepot 

(Sonderverwahrung) 


702 

rung! 


Sammelverwah- 



Es ist der Preis, der an der Börse dafür gezahlt 
wird. 

Es ist der Angebotspreis. 

Es ist der Nachfragepreis. 

Der Kurswert steht unter dem Nennwert. 



Kurswert und Nennwert sind gleich. 



Der Kurswert liegt über dem Nennwert. 



Die Wertpapiere werden für den Kunden ge- 
sondert aufbewahrt. Er erfährt die Nummer jedes 
Wertpapieres. 



Die Wertpapiere der Kunden werden zusammen 
aufbewahrt. Der Kunde hat nur einen entspre- 
chenden Anteil. 
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703 Welche Teile ge- 
hören zu einem Wert- 
papier? 



Zu einem Wertpapier gehören: 

1. der Mantel, 

2. der Zinsscheinbogen, 

3. der Erneuerungsschein (Talon) 
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VI. Das Mahnwesen 



704 Wie kann man 

verhüten, daß bei Wa- 
renlieferungen Geld ein - 
gebüßt wird? 



705 Was ist beim Ein- 
züge von Geldforderun- 
gen zu beachten? 

706 Aus welchen Ur- 
sachen kann ein Kunde 
in Zahlungsverzug 
kommen? 



In welchen Fällen ist 
dem Kunden gegenüber 

707 Nachsicht er- 
forderlich 



708 Strenge nötig? 



709 Wie geht man ge- 
gen zahlungskräftige 
Kunden vor? 



710 Wie geht man ge- 
gen sonstige säumige 
Schuldner vor? 



Man verlangt Vorauszahlung oder größere An- 
zahlung (z. B. bei Sonderanfertigungen, Änderun- 
gen) oder sofortige Barzahlung bei der Warenlie- 
ferung oder erhebt den Rechnungsbetrag durch 
Nachnahme bei Warenzusendung. Bei Zielverkäu- 
fen sind Sicherungen möglich. Vgl. Fragen V. 
Nr 678—688. 

Bei allen Maßnahmen muß der Schuldner genau 
beurteilt werden. „Eines schickt sich nicht für 
alle!“ 



Die Ursachen können sein* 

1. Nachlässigkeit des Kunden, 

2. Zahlungsschwierigkeiten des Kunden. 



Rücksichtnahme ist erforderlich, wenn der Kunde 

1. um Verlängerung der Zahlungsfrist bittet, 

2. sonst pünktlich zahlt, 

3. die Geldlage des Geschäftes es zuläßt. 

Strenge ist angebracht, wenn 

1. der Kunde öfters unpünktlich zahlt, 

2. seine Zahlungsfähigkeit zweifelhaft geworden 
ist, 

3. die Geldlage des Geschäftes angespannt ist. 

Man bittet gelegentlich persönlich um Zahlung 
des Betrages oder bietet neue Waren an; sind diese 
Schritte erfolglos, bittet man in einer höflichen 
Erinnerung schriftlich wegen des Ausgleiches der 
Rechnung. 

1. Erinnerung durch Zusendung einer Rechnungs- 
abschrift oder Brief bzw. Anruf, 

2. erste Mahnung (mit Fristsetzung), 

3. zweite Mahnung mit Ankündigung einer Nach- 
nahme oder eines Postauftrages, 

4. Postnachnahme oder Postauftrag, 

5. dritte Mahnung mit Androhung des Zahlungs- 
befehls, 

6. Zahlungsbefehl. 
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711 Welche Rechtsfol- 
gen hat eine Mahnung? 



712 Welche Rechtswir- 
kung haben Kontoaus- 
züge und Rechnungs- 
abschriften? 

713 Ist es besser, ein- 
zelne Mahnbriefe zu 
schreiben oder Mahn- 
vordrucke zu verwen- 
den? 



714 Welche Wirkun- 
gen können humorvolle 
Mahnbriefe haben? 

715 Sollen zweite und 
dritte Mahnungen kurz 
oder ausführlich sein? 



716 Welche Bedeutung 

haben persönliche Mah- 
nungen? 

717 Welchen Nachteil 

haben solche persön- 
lichen Vereinbarungen? 

718 Welche Unter- 
schiede bestehen zwi- 
schen einer Postnach- 
nahme und einem Post- 
auftrag? 



Nach Ablauf der angegebenen Frist ist der Schuld- 
ner im Zahlungsverzug. Er muß von jetzt an 
Verzugszinsen (4 % bei Nichtkaufleuten, 5 °/o bei 
Kaufleuten) zahlen und Schadenersatz leisten, 
wenn der Gläubiger wegen des Schuldners einen 
Kredit aufnehmen muß, d. h. den Unterschied 
zwischen Verzugszinsen und den Kosten eines 
Bankkredites. 



Das wiederholte Zusenden von Kontenauszügen 
und Rechnungsabschriften gilt als Mahnung. 



Das kommt auf die Eigenart des Kunden an: 
Mahnbriefe sprechen den Kunden persönlich an 
und sind deshalb meist wirkungsvoller; 
Mahnvordrucke wirken nicht so persönlich, der 
Kunde fühlt sich nicht so persönlich berührt; 
darum werden sie aber leichter unbeachtet ge- 
lassen. 



Sie können den Kunden zu schneller Bezahlung 
reizen, sie können ihn aber auch verärgern. 



Die Wirkung wird größer sein, wenn sie ausführ- 
lich auf die jeweilige Lage eingehen und dadurch 
den Kunden zur Zahlung veranlassen. 

Zu kurze sachliche Mahnungen verärgern leicht. 



Persönliche Mahnungen sind am wirkungsvoll- 
sten, weil durch Rede und Antwort die Angele- 
genheit schneller geordnet werden kann. 



Es fehlt ihnen die volle Beweiskraft, wenn nicht 
Zeugen vorhanden sind. Schriftliche Bestätigung 
ist deshalb immer erforderlich. 



Es bestehen folgende Unterschiede: 

1. Beim Postauftrag können Anlagen (quittierte 
Rechnungen) beigefügt werden, bei der Nach- 
nahme nicht. 

2. Der Postauftrag ist teurer als die Nachnahme. 

3. Der Postauftrag muß in geschlossenem Um- 
schlag aufgeliefert werden; die Nachnahme 
geht als offene Drucksache. 

4. Ein protestierter Postauftrag kann als Beweis- 
mittel in einem Urkundenprozeß dienen, eine 
Nachnahme nicht. 



108 




719 In welchen Fällen 
beauftragt man ein 
Geldeinzugsbüro (Inkas- 
sobüro) mit dem Einzug 
des Betrages? 



720 In welchen Fällen 

gewährt man eine Zah- 
lungsstundung? 



721 Welche Arten von 

Sicherheiten kann ein 
Schuldner bieten? 



722 In welchen Fällen 

beantragt man einen 
Zahlungsbefehl? 



723 Wo wird der Zah- 
lungsbefehl beantragt? 



724 Wie wird der 

Zahlungsbefehl bean- 
tragt? 



Es wird beauftragt, 

1. wenn der Kunde unbekannt verzogen ist, 

2. aus Zeitmangel im Betriebe, 

3. aus Mangel an Erfahrungen beim gerichtlichen 
Mahnverfahren. 

Sie wird gewährt, wenn der Schuldner seine 
Zahlungswilligkeit beweist durch 

1. schriftliche Anerkennung seiner Schuld, 

2. Teilzahlungen, 

3. Hingabe von Sicherheiten. 



Es sind folgende Arten möglich: 

1. Verpfändung bzw. Sicherungsübereignung von 
Vermögenswerten (Waren, Wertpapiere, Grund- 
stücke), 

2. Ausstellung eines Schuldwechsels, 

3. Übergabe von Bürgschaftserklärungen, 

4. notariell beglaubigte Schuldanerkenntnisse. 



Er wird angewendet bei: 

1. Erfolglosigkeit gütlicher Einigungsversuche, 

2. Böswilligkeit des Schuldners, 

3. Vermögensverfall des Schuldners, 

4. Abbruch aller Geschäftsbeziehungen, 

5. Gefahr der Verjährung. 



Er wird beim Amtsgericht des gesetzlichen Er- 
füllungsortes, d. h. am Wohnsitz oder Geschäftsort 
des Schuldners, oder 

des vertraglichen Erfüllungortes, meist am 
Wohnsitz oder Geschäftsort des Gläubigers, ein- 
gereicht. 



Es gibt drei verschiedene Möglichkeiten: 

1. mündlicher Antrag beim Amtsgericht, 

2. Einreichung eines ausgefüllten Satzes von drei 
Formblättern: 

1. Blatt für das Amtsgericht, 

2. Blatt für den Schuldner, 

3. Blatt für den Gläubiger. 

3. Einreichung durch einen Bevollmächtigten 
(Rechtsanwalt, Inkassobüro). 
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725 Welchen Inhalt 

hat ein Zahlungs- 
befehl? 



726 Aus welchen Teil- 
beträgen besteht die 
Summe im Zahlungs- 
befehl? 



727 Wie erfolgt die 

Zustellung des Zah- 
lungsbefehls? 



728 Wie kann sich der 
Schuldner verhalten? 



729 Welche Folgen hat 
sein Verhalten? 



73 ° Welche Folgen hat 
die Zustellung des Voll- 
streckungsbefehles? 



Er enthält: 

1. den Antrag an das Amtsgericht auf Erlaß des 
Zahlungsbefehles, 

2. den Antrag auf Verhandlungstermin bei Wider- 
spruch, 

3. den Zahlungsbefehl selbst, d, h. die Aufforde- 
rung des Gerichtes, die geforderte Summe an 
den Gläubiger zu zahlen. 



Sie setzt sich zusammen aus: 

1. dem Schuldbetrag, 

2 den Verzugszinsen, 

3. den bisherigen Mahnkosten, 

4. in Ausnahmefällen noch Betrag für Schadens- 
ersatz. 



Sie geschieht folgendermaßen: 

1. Das Gericht prüft die formale Ordnungsmäßig- 
keit des Antrages, 

2. der Gerichtsvollzieher stellt ihn von Amts- 
wegen zu, oder 

3. das Gericht läßt ihn durch die Post mit Zu- 
stellungsurkunde zustellen. 

1. Er zahlt an den Gläubiger. Das Amtsgericht 
nimmt keine Zahlungen an. 

2. Er erhebt Widerspruch innerhalb 3 Tagen am 
gleichen Ort, binnen 7 Tagen am fremden Ort. 

3. Er schweigt. 



1. Nach Zahlung wird das Verfahren eingestellt. 

2. Bei Widerspruch wird ein Verhandlungstermin 
anberaumt, falls der Gläubiger den entspre- 
chenden Antrag gestellt hat; sonst erfolgt zu- 
nächst nichts. 

3. Bei Stillschweigen des Schuldners muß der 
Gläubiger innerhalb 6 Monaten einen Antrag 
auf Zwangsvollstreckung stellen; sonst ist der 
Zahlungsbefehl erledigt. 



Der Schuldner kann 

1. seine Schuld bezahlen, dann wird das Ver- 
fahren eingestellt; 

2. innerhalb 3 Tagen bis 1 Woche Einspruch er- 
heben, dann wird auf Antrag des Gläubiger; 
ein Verhandlungstermin festgesetzt; 

3. schweigen, dann erfolgt Zwangsvollstreckung 
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731 Was muß sich der 

Einzelhandelskaufmann 
vor Einleitung eines 
Prozesses überlegen? 



732 Welche Beweis- 
mittel gibt es in einem 
Zivilprozeß? 



733 Welche Verpflich- 
tung hat der Kläger im 
Prozeß? 

Wo wird die Klage 
eingereicht 

734 hinsichtlich der 

örtlichen Zuständigkeit 



735 hinsichtlich der 

Streitsumme? 

736 Wie wird die 

Klage beantragt? 



737 Was tut das 

Gericht? 



738 Wie verläuft der 

Prozeß? 



Er muß prüfen, ob 

1. es noch einen gütlichen Weg zur Erlangung des 
Betrages gibt, 

2. der Anspruch lückenlos und überzeugend be- 
wiesen werden kann, 

3. der Beklagte in der Lage ist, die Forderung 
und die Kosten zu bezahlen. 

Es gibt folgende Beweismittel: 

1. Urkunden (Geschäftspapiere, Bücher, Wechsel 
usw.), 

2. Zeugen (mit oder ohne Vereidigung), 

3. Parteivernehmung (nach Ermessen des Ge- 
richts auch unter Eid), 

4. Sachverständigen-Gutachten (z. B. zur Be- 
urteilung der Waren usw,), 

5. Augenschein, d. h. Besichtigung durch den 
Richter. 

Er muß seine Behauptungen beweisen. 



Der Antrag erfolgt beim 

Gericht des gesetzlichen oder vertraglichen Er- 
füllungsortes; dort ist der Gerichtsstand. 

Amtsgericht bis 1000, — DM Streitwert, 

Landgericht über 1000, — DM Streitwert. 

Es gibt folgende Wege: 

1. mündlicher Antrag zu Protokoll des Gerichtes, 

2. Einreichung eines Klageantrages auf Form- 
blatt oder im Brief, 

3. Beauftragung eines Rechtsanwaltes oder 
Rechtsvertreters. 

1. Es prüft den Antrag. 

2. Es bestimmt den Verhandlungstag. 

3. Es teilt den Zeitpunkt den Parteien bzw. deren 
Bevollmächtigten mit. 

1. Es erfolgt die mündliche Verhandlung. Der 
Kläger bringt seine Behauptungen und Be- 
weise, der Beklagte kommt mit seinen Gegen- 
beweisen. Der Richter erforscht durch Fragen, 
Zeugenvernehmungen und andere Beweis- 
mittel den Sachverhalt. 
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739 Welchen Inhalt 

kann das Urteil haben? 



749 In welchen Fällen 

wird ein Versäumnis- 
urteil erlassen? 



741 Welche Wirkung 

hat ein Vergleich zwi- 
schen den Parteien? 

742 Was tut der Klä- 
ger mit dem Urteil? 



743 Was geschieht in 

der Berufung? 



Wo erfolgt die Beru- 
fung nach einem Prozeß 
vor dem 

744 Amtsgericht? 



745 Landgericht? 



2. Daran schließt sich die Urteilsfällung durch 
das Gericht, falls kein Vergleich zwischen den 
Parteien zustande kommt. 



Folgendes Urteil ist möglich: 

1. Der Kläger erhält recht durch ein obsiegendes 
Urteil, 

2. die Klage wird abgewiesen, 

3. der Kläger erhält teilweise recht. 

1. Wenn der Kläger nicht erscheint, kann der 
Beklagte verlangen, daß die Klage abgewiesen 
wird. 

2. Wenn der Beklagte nicht anwesend ist, kann 
der Kläger ein Urteil fordern, wie es sich aus 
seinem Anträge rechtfertigen läßt. 



Sie können die Streitigkeit nicht nochmals vor 
einer höheren Instanz anhängig machen. 



1. Er wartet die Berufungsfrist ab. 

2. Er läßt das Urteil für vollstreckbar erklären, 
wenn keine Berufung eingelegt wird. 

3. Er übergibt das Urteil mit der Vollstreckbar- 
keitserklärung dem Gerichtsvollzieher. 



Wenn Kläger oder Beklagter mit dem Urteil nicht 
zufrieden sind, legen sie Berufung ein. Dann wird 
der gesamte Prozeß nochmals vor der nächst- 
höheren Instanz verhandelt. 



Sie erfolgt vor dem Landgericht, wenn der Streit- 
wert wenigstens 50,— DM beträgt. Es herrscht 
Anwaltszwang, d. h. die Parteien müssen sich 
durch einen Rechtsanwalt vertreten lassen. 

Die Kammer für Handelssachen ist zuständig, 
wenn beide Parteien Kaufleute sind und es sich 
um ein Handelsgeschäft handelt. 

Sie besteht aus einem Berufsrichter und zwei 
Handelsrichtern. 



Sie erfolgt vor dem Oberlandesgericht. Es 
herrscht Anwaltszwang. 
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746 Was geschieht in 
der Revision? 



747 Wie erfolgt die j 

Vollstreckung eines Ur- 
teils bzw. des Zahlungs- 
befehls? 



748 Welche Vermö- 
genswerte können nicht 
gepfändet werden? 



749 Wie werden die 

gepfändeten Sachen ver- 
wertet? 



750 Was geschieht bei 

fruchtloser Pfändung? 



75t Welchen Inhalt 

hat der Offenbarungs- 
eid? 



Die Revision ist nur beim Bundesgerichtshof (in 
Karlsruhe) möglich. Es wird dabei geprüft, ob ein 
Gesetz falsch angewendet wurde oder ob im Pro- 
zeß Formfehler unterlaufen sind. Eine nochmalige 
Aufrollung des Prozesses mit neuen Anträgen 
und Beweisen ist nicht möglich. 

Streitwert mindestens 6000, — DM. 



Der Gerichtsvollzieher pfändet durch: 

1. Mitnahme von Geld, Wertpapieren, Wert- 
gegenständen, 

2. Aufkleben einer Pfändungsmarke bei großen 
Gegenständen. 



Unpfändbar sind: 

1. die dem persönlichen Gebrauch oder dem 
Haushalt dienenden Sachen (Kleidung, Wäsche, 
Betten, Haus- und Küchengeräte) im Rahmen 
einer bescheidenen Lebensführung; 

2. der notwendige Lebensunterhalt (Nahrungs- 
mittel, Heizung, Beleuchtung) für 4 Wochen; 

3. die für die Berufsausübung unbedingt not- 
wendigen Gegenstände; 

4. bestimmte pfändungsfreie Anteile von Ge- 
hältern und Löhnen; 

5. Gegenstände, die dem Schuldner nicht gehören 
(geliehene, von Kunden zur Reparatur über- 
gebene Sachen). 



Die Verwertung erfolgt durch öffentliche, meist- 
bietende Versteigerung gegen Barzahlung. Der 
Schuldner kann dabei mitbieten. Aus dem Ver- 
steigerungserlös erhält der Gläubiger nach Ab- 
zug der Gerichtskosten seine Forderung zuzüg- 
lich Kosten. 



Der Gerichtsvollzieher bescheinigt die Frucht- 
losigkeit (Ergebnislosigkeit) des Pfändungsver- 
suches. Wenn der Gläubiger annimmt, der Schuld- 
ner besitze verborgene Vermögenswerte, so kann 
er ihn zum Offenbarungseid laden lassen. 



Der Schuldner beschwört, daß er keine anderen 
Vermögenswerte besitzt, als er in einem von ihm 
auf gestellten Verzeichnis angegeben hat. 
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752 Was kann der 
Gläubiger bei Eides- 
verweigerung tun? 



753 Wodurch kann der 

Offenbarungseid ver- 
mieden werden? 



754 Was versteht man 

unter der amtlichen 
Schuldnerliste? 



Wann verjähren 
Forderungen: 

755 im allgemeinen? 



756 zwischen Kaufleu- 
ten und Privatpersonen? 



757 zwischen Kauf- 
leuten? 



Wann beginnt die Ver- 
jährung bei der 

758 zwei- und vier- 
jährigen Frist 



759 dreißigjährigen 

Frist? 

760 Berechnen Sie die 
Verjährungsfristen einer 
Rechnung mit Fälligkeit 
am 1. September 19561 



Wenn der Schuldner diesen Eid nicht leisten will, 
d. h. also Vermögenswerte verheimlicht, kann 
der Gläubiger ihn auf seine Kosten bis zu 6 Mo- 
naten in Schuldhaft nehmen lassen. 

Der Schuldner gibt eine eidesstattliche Versiche- 
rung ab, daß er keine weiteren Vermögenswerte 
besitze. 

Die eidesstattliche Versicherung wird nicht in die 
Schuldnerliste eingetragen. Ungenaue Angaben 
haben nicht die Folgen eines Meineides. 

Sie wird beim Amtsgericht geführt und enthält 
die Namen der Schuldner. 

Nach Bezahlung der Schuld, spätestens aber nach 
5 Jahren, wird die Eintragung gelöscht. Die 
Schuldnerliste ist öffentlich (schwarze Liste). 



Die allgemeine Frist beträgt 30 Jahre (z. B. für 
Forderungen aus allen vollstreckbaren Urkunden, 
wie Urteil). 

Sie beträgt 2 Jahre, wenn es sich um Geschäfte 
zwischen Kaufleuten und Privatleuten handelt; 
ferner bei Lohn- und Gehaltsansprüchen, Forde- 
rungen von Frachtführern, Agenten usw. 

Nach 4 Jahren verjähren die Forderungen von 
Kaufleuten untereinander, ebenso Zins-, Pacht- 
und Mietrückstände. 



Die zwei- und vierjährige Frist beginnt mit dem 
Schluß des Jahres, in dem die Forderung ent- 
standen ist. 

Die dreißigjährige Frist beginnt mit dem Tage 
der Entstehung des Anspruches. 

Zahlungstermin für die Rechnung: 1. September 
1956. 

Beginn der Verjährungsfrist: 31. Dezember 1956. 
Ende der zweijährigen Verjährungsfrist: 31. De- 
zember 1958, Ende der vierjährigen Verjährungs- 
frist: 31. Dezember 1960. 

Ende der dreißigjährigen Verjährungsfrist 31. Au- 
gust 1936. 
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761 Welche Folge hat 

die Verjährung? 



762 Wodurch wird die 

Verjährungsfrist unter- 
brochen? 



763 Welche Wirkung 

hat die Unterbrechung? 

764 Wodurch wird die 
Verjährung gehemmt? 



765 Welche Wirkung 

hat die Hemmung? 

766 Was muß der 

Einzelkaufmann tun, 
damit seine Forderun- 
gen nicht verjähren? 



Was geschieht bei: 

767 dem dinglichen 
Arrest 



768 dem persönlichen 
Arrest 



769 der einstweiligen 
Verfügung? 



Der Schuldner hat das Recht, durch die Einrede 
der Verjährung die Leistung zu verweigern. Der 
Gläubiger kann dann auch durch Klage die Lei- 
stung nicht mehr erzwingen. 



Zahlungsbefehl oder Klage unterbrechen die 
Frist. Ein einfacher Mahnbrief genügt nicht. Auch 
Anerkenntnis der Schuld durch den Schuldner 
(Teilzahlung, Stundungsbitte, Sicherungsleistung, 
Zinszahlung) unterbricht die Frist. 



Nach der Unterbrechung läuft die Verjährungs- 
frist wieder von vorn. 



Die Hemmung erfolgt durch die Stundung seitens 
des Gläubigers oder durch höhere Gewalt (Natur- 
katastrophe, schwere Erkrankung des Schuld- 
ners), sobald das Ereignis innerhalb der letzten 
6 Monate vor Ablauf der Verjährungsfrist eintritt. 



Nach Beendigung der Hemmung läuft die Ver- 
jährungsfrist weiter. 



Er muß an jedem Jahresende prüfen, ob seine 
Außenstände verjähren, dapn hat er »entweder 
sofort ein Schuldanerkenntnis einzuholen oder 
einen Zahlungsbefehl bzw. eine Klage einzu- 
reichen, wenn der Schuldner die Forderung be- 
streitet. 



Vom Gericht werden Vermögensteile des Schuld- 
ners sichergestellt, wenn der Gläubiger nach- 
weist, daß die Gefahr besteht, daß die Ver- 
mögenswerte veräußert, belastet oder beiseite 
geschafft werden, wodurch eine spätere Zwangs- 
vollstreckung unmöglich würde. 



Bei Fluchtverdacht oder wenn die Gefahr be- 
steht, daß verborgene Vermögenswerte dem Zu- 
griff entzogen werden sollen, kann der Gläubiger 
Haftantrag stellen. 



Das Gericht kann dem Schuldner Vermögenswerte 
wegnehmen oder anordnen, daß der Schuldner 
bestimmte Handlungen duldet oder unterläßt 
(z. B. Verkauf, Verpfändung, Verarbeitung von 
Rohstoffen, Wegnahme eines Lagerraumes), bis 
der Streitfall entschieden ist. 
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VII. Die Werbung 



770 Welche Aufgaben 
hat die Werbung? 



771 Worauf muß bei 

der Werbung geachtet 
werden? 



772 Welche Anforde- 
rungen werden an die 
Werbemittel gestellt? 



773 Welche Werbe- 
mittel kann der Einzel- 
handelskaufmann ver- 
wenden? 



1. Sie soll die Aufmerksamkeit der Verbrauch 
erregen. Alte Kunden sollen an das Geschält 
erinnert werden, neue Kunden sollen geworben 
werden. 

Alte und neue Waren sollen angepriesen wer- 
den. 

2. Die Werbung soll zum Kaufen reizen, deshalb 
muß sie dem Geschmack des Käuferkreises und 
der Warenart entsprechen. 

3. Die Werbung soll sich einprägen, deshalb muß 
sie wiederholt werden. 

1. Das Werbemittel muß wirksam sein. 

2. Es darf nicht zu teuer sein. 

3. Es muß den gesetzlichen Vorschriften ent- 
sprechen. 

4. Die Werbung muß planmäßig erfolgen. 



Es gelten folgende Anforderungen: 

1. Die Werbung muß in Gesinnung und Aus- 
druck guten kaufmännischen Gepflogenheiten 
entsprechen. 

2. Die Werbung muß wahr und klar sein. 

3. Die Werbung muß sich vor Übertreibung und 
Marktschreierei hüten. 

4. Fremde Waren und Geschäfte dürfen nicht 
herabgesetzt werden. 

5. Die Werbung darf das politische, religiöse und 
sittliche Gefühl nicht verletzen. 



Er kann folgende Werbemittel verwenden: 

1. das Schaufenster; 

2. die Einrichtung des Verkaufsraumes, die Haus- 
front und das Geschäftsschild, Lichtreklame; 

3. den Werbebrief, Wurfzettel, den Prospekt, die 
Broschüre, die Preisliste, die Hauszeitschrift.; 

4. die Zeitungsanzeige, das Plakat; 

5. Kinowerbung als Stehbild und Film, das Licht- 
plakat; 

6. Radio, Lautsprecher Werbeumzüge; 

7. Geschenke, Zugaben. Kostproben, Vorführun- 
gen; 

8. die Hausmarke. 
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774 Wann muß die 

Werbung einsetzen? 



775 Welche Anforde- 
rungen sind an die 
Hausfront zu stellen? 



776 Was ist bei dem 

Firmenschild zu beach- 
ten? 

777 Wodurch wirkt ein 

Leuchtplakat? 



778 Worauf kommt es 
bei der Schaufensterwer- 
bung an? 



779 Wo muß der Blick- 
fang stehen? 



780 Was kann als 
Blickfang dienen? 

781 Welche Anforde- 
rungen sind an die 
Schaufensterbeleuchtung 
zu stellen? 



Erklären Sie die Eigen- 
art des 

782 Stapelfensters 



Für Saisonartikel darf die Werbung nicht zu 
früh erfolgen, weil sie sonst wieder vergessen 
wird; wenn sie aber zu spät einsetzt, besteht die 
Gefahr, daß andere Firmen bereits die Abnehmer 
geworben haben. Sie muß also kurz vor dem 
Eintreten des Bedarfes beginnen. 

Für laufenden Bedarf kann immer geworben 
werden. 



Sie soll sauber sein und eine helle, ansprechende 
Farbe haben. Es muß vermieden werden, zu viel 
Frontwerbung anzubringen, weil zu große Bunt- 
heit die Werbewirkung des Schaufensters stört. 



Das Firmenschild muß der Art des Geschäftes 
entsprechen. Es muß auffallen, darf aber nicht 
das Straßenbild stören. 



Die Buchstaben müssen groß genug sein und mit 
genügendem Zwischenraum stehen. Das Licht 
darf nicht zu grell sein. Durch Bewegung wird 
die Werbewirkung erhöht (z. B. Laufschrift). 



1. Jedes Schaufenster muß unter einer Idee 
stehen, die der Warenart entspricht. 

2. Das Fenster muß auf Blickfang abgestellt sein. 

3. Die Farben sind harmonisch aufeinander ab- 
zustimmen. 

4. Die Gestaltung des Fensters muß dem Ge- 
schmack der Käufer entsprechen. 



Die werbekräftigsten Gegenstände gehören in die 
Mitte, untere Hälfte, weil sie dort am meisten 
beachtet werden. 



Es können Figuren, Plakate, Attrappen, beweg- 
liche Gegenstände usw. verwendet werden. 



Die Schaufensterbeleuchtung darf nicht zu stark 
oder schwach sein, ebenso darf sie den Beschauer 
nicht blenden. Die Lampen sind so anzubringen, 
daß keine dunklen Winkel oder Schlagschatten 
entstehen. Sie darf die Farbwirkung der Aus- 
lagen nicht beeinträchtigen. 



Die Eigenarten sind beim 

Stapelfenster = Massenausstellung von Waren 
gleicher Preislage; 
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783 Blockfensters 



784 Sortimentsfensters 



785 Fantasie- (Bild-, 

Ideen-) Fensters 

786 Markenfensters 



787 Jahreszeiten- 
fensters 

788 Sonderfensters. 



789 Welche Himmels- 
richtung ist für ein 
Schaufenster am gün- 
stigsten? 



790 Durch welche 

Sicherungsmaßnahmen 
können die Schaufenster 
geschützt werden? 



791 Wodurch kann man 

Beschlagen der Schau- 
fensterscheiben und 
Sonneneinwirkung ver- 
hindern? 



792 Welche Arbeiten 

sind bei der Schaufen- 
sterausgestaltung zu er- 
ledigen? 



Blockfenster = Warenarten werden in Blöcken 
zusammengefaßt; dadurch größere Übersichtlich- 
keit; 



Sortimentsfenster = Übersichtsfenster über die 
wichtigsten Warengruppen des Betriebes; 



Fantasiefenster = Darstellung einer Werbeidee, 
z. B. Sportfenster, Tafeldekoration; 



Markenfenster = Ausstellung eines bestimmten 
Markenartikels, z. B. Sunlicht, Bleyle, Maggi; 



Jahreszeitenfenster = Frühlings-, Sommer-, 
Weihnachtsfenster ; 



Sonderfenster = Schlußverkauf, Ausverkauf (Ver- 
kaufsfenster). 



Die Nordost-Lage ist am günstigsten, weil die 
Sonne dann nur am Morgen die Fenster bescheint, 
in dieser Zeit ist am wenigsten Verkehr. Die 
Fenster sind während der Hauptverkehrszeit 
sonnengeschützt. 



Sicherungsanlagen sind: 

Rolläden, Scherengitter, Vorsatz- oder Einhänge- 
bretter, Klingelanlagen. 



Hilfsmittel sind: Be- und Entlüftungsvorrichtun- 
gen, Gasflämmchen, chemische Mittel. 

Gegen Sonnenstrahlen schützen Markisen, Son- 
nenfilter. 



Folgende Arbeiten sind nötig: 

1. Ausräumen, Säubern und Aufräumen der aus- 
gestellten Waren; 

2. Entfernung der bisherigen Aufbauten; 

3. Säubern des Fensters; 

4. Auf stellen der neuen Aufbauten usw.; 

5. Einräumen der Waren; 

6. Prüfung des fertigen Fensters (Wirkung, 
Preisauszeichnung). 
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Wie läuft der 



793 Nahstrom 



794 Fernstrom 



795 Querstrom? 



796 Welchen Einfluß 
hat die Lage am Ver- 
kehrsstrom auf die 
Schaufenstergestaltung? 



797 Welche Hilfsmittel 

gibt es für die Ausge- 
staltung eines Schau- 
fensters? 



Welche Wirkung haben 

798 viel Waren 

799 wenig Waren 

im Schaufenster? 

800 Warum werden 
Preisauszeichnungen 
verlangt? 



801 Wie oft soll die 

Schaufensterausstellung 
gewechselt werden? 



Wenn das Fenster an der Straßen-Laufseite liegt, 
befindet es sich am Nahstrom. 

Wenn das Fenster gegenüber der Hauptverkehrs- 
seite liegt, beobachtet es der Fernstrom. 

Der Querstrom sieht das Fenster nur flüchtig 
beim Überqueren einer Straße. 

Fenster am Nahstrom können auch mit kleinen 
Gegenständen werbewirksam gestaltet werden. 
Fenster am Fern- und Querstrom müssen weit- 
hin sichtbare Gegenstände zeigen, wenn sie an- 
ziehend wirken sollen. 

Solche Hilfsmittel sind: 

1. Gegenstände, wie Säulen, Kugeln, Zylinder, 
Kisten; 

2. Einrichtungsgegenstände, wie Möbel, Wagen; 

3. Behälter, wie Körbe, Schüsseln, Töpfe, Gläser; 

4. natürliche und künstliche Blumen; 

5. Figuren (beweglich oder feststehend). 



Die Fenster erwecken den Eindruck preiswerter 
Massenwaren in großer Auswahl. 

Geringe Warenauslage ruft den Eindruck eines 
Luxusgeschäftes hervor. 

Die Beschauer sollen sich mit als Preisüberwacher 
betätigen. 

Sie sollen nicht im Laden durch höhere Preise 
übervorteilt werden. 

Die amtlichen Preisprüfungsstellen überwachen 
ebenfalls die Preisangaben in den Fenstern. 

Die Häufigkeit des Wechsels ist abhängig von: 

1. der Schaufenstcridee (z. B. darf ein Weih- 
nachtsfenster nicht bis Neujahr stehen bleiben); 

2. dem Beschauerkreis (in einer Straße mit 
Durchgangsverkehr kann das Fenster längere 
Zeit stehen als in einer Wohnstraße); 

3. der Haltbarkeit der Waren (verdorbene Waren, 
z. B. Lebensmittel, wirken abschreckend auf 
den Beschauer). 

Am 3. Tag wirkt das Fenster im allgemeinen 
am stärksten, nach dem 8. Tage sinkt die Wir- 
kung auf etwa ein Drittel bis auf ein Viertel. 
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802 Wo wird das 
Werbelichtbild ver- 
wendet? 



Es wird in den Kinos innerhalb des Absatz* 
gebietes gezeigt. 



803 Wie oft muß es 

gebracht werden? 



Durch dauernde Wiederholung des gleichen Bildes 
prägt sich die Werbung beim Beschauer besser ein. 



804 Welche Anforde- 
rungen werden an das 
Bild gestellt? 



Das Bild darf nicht mit Einzelheiten überladen 
werden, weil es sonst bei der Kürze der Dar- 
bietung nicht wirkt. 

Werbetext oder Musik erhöhen die Wirkung. 



805 Warum kann der 

Einzelhandelskaufmann 
meist keinen eigenen 
Werbefilm verwenden? 



Die Werbefilme sind in der Herstellung und durch 
die Vorführkosten zu teuer für die meisten Ge- 
schäfte. 



806 Welche Geschäfte 
können eigene Werbe- 
filme einsetzen? 



Große Unternehmen mit Zweigstellen können die 
Kosten für solche Filme leichter aufbringen. 



Welche Anforderungen 
stellt man an einen gu- 
ten Werbebrief hinsicht- 
lich 



807 der äußeren Auf- 
machung 



Er muß stets persönlich wirken, sowohl im Stil 
als auch in der äußeren Aufmachung. Er muß 
sich als Privatbrief tarnen. 

Farbe und Form des Papiers, Brief koplgestaltung 
und Textanordnung müssen einen guten Ge- 
schmack verraten. 



808 des Stiles 



Der Brief soll interessant geschrieben sein, damit 
ihn der Empfänger liest. 

Der Briefstil muß ganz auf den Leser abgestimmt 
sein. 



809 des Inhaltes? 



Die Vorteile der angebotenen Ware sind über- 
zeugend, klar und wahrheitsgemäß zu schildern. 
Der Brief muß den Leser zum Kaufentschluß 
führen. 

Durch weitere Briefe ist die Wirkung zu vertiefen. 
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810 Welche Zeitungen 
kommen für die Anzei- 
genwerbung in Frage? 



811 Auf welche Weise 
erreicht man den Blick- 
fang? 



812 Welche Stellen der 
Zeitung sind für die 
Werbung am besten? 



813 Durch welche Wie- 
derholungsarten wird 
die Werbewirkung der 
Anzeige erhöht? 



814 Welche Arten von 
Anzeigen gibt es? 



815 Worauf ist bei der 
Textgestaltung zu 
achten? 



Bei der Zeitungswahl ist darauf zu achten, daß 
der Leserkreis zugleich der Käuferkreis für die 
Waren ist. Große Firmen bevorzugen weit- 
verbreitete Zeitungen; für kleinere Betriebe 
kommen nur die Ortszeitungen in Frage. 



Er wird erreicht durch: 

1. Größe der Anzeige; 

2. Anordnung der Schrift oder von Schrift und 
Bild; 

3. Umrandung; 

4. Farbe der Anzeige, besonders Schwarzraum 
oder Weißraum; selten mehrfarbig wegen der 
Kosten; 

5. Schlagzeile. 



Der entsprechende Abschnitt des Anzeigenteiles 
ist am besten, weil die Reklame dort zuerst ge- 
sucht wird. 

Die besten Stellen auf einer Seite sind: rechte 
Außenseite, oberer Seitenteil, Mitte der Seite. 
Anzeigen innerhalb der Textzeilen haben den 
Vorteil, daß sie mehr auffallen. Sie sind aber 
teurer. 



Sie wird verstärkt durch: 

1. die Häufung = örtliche Wiederholung, 

2. die Reihung = zeitliche Wiederholung, 

3. die Serie = zusammenhängende Folge von 
Anzeigen (z. B. über Herstellungsverfahren, 
geschichtliche Entwicklung, Warenarten). 



Es gibt: 

1. Textanzeigen, sie enthalten nur Werbetext; 

2. Bildanzeigen, sie haben als Blickfang ein Bild 
und sehr wenig Text; 

3. Kombinationen, sie enthalten Bild und Text 
in gleicher Wertigkeit. 



Der Text muß kurz aber schlagkräftig sein. 

Er muß eine Schlagzeile enthalten. 

Er darf nur das Wesentliche bringen. 
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816 Welche Wirkung 
haben der Schwarz- 
oder Weißraum um die 
Anzeige? 

817 Wodurch wird der 
Anzeigenpreis beein- 
flußt? 



Welche Bedeutung ha- 
ben folgende Werbe- 
mittel: 

818 der Wurfzettel 



819 die Preisliste 



820 der Katalog 



821 der Prospekt 



822 die Broschüre 



Sie trennen die Anzeige deutlich von den übrigen 
und geben ihr dadurch eine erhöhte Wirkung. 



Folgende Regelungen sind wichtig: 

1. Spaltenbreite nach festgesetzter Normung; 

2. Anzeigenpreisliste für jede Zeitung; 

3. Regelung der Nachlaßfragen: Malnachlaß, 

Mengennachlaß ; 

4. Verlangen der Preistreue. 



Er ist ein billiges Werbemittel, das aber nur kurze 
Wirkung hat. 

Er wird meistens für eine Sonderwerbung 
verwendet. 

Beipack, Gebrauchsanweisungen mit Werbetext, 
Verpackungspapier mit Werbung sind ähnliche 
Werbemittel. 



Sie enthält eine Preisübersicht mit Preisangaben, 
deshalb ist ihre Herstellung gewöhnlich teuerer. 
Sie hat längere Wirkung. 



Als betriebseigenes Werbemittel kann es wegen 
seiner hohen Herstellkosten nur von großen Be- 
trieben verwendet werden; meist verteilen die 
Geschäfte Kataloge der Herstellerfirmen und 
bringen nur ihren Firmenstempel an. Der Kata- 
log hat lange Werbewirkung. 



Er wirbt für eine Warengruppe oder -art mit 
Bild und Text. Die Herstellfirmen überlassen die 
Prospekte dem Einzelhandel zur Verteilung. In- 
folge ihrer guten Ausstattung sind sie ein teueres 
Werbemittel von langer Dauer und weiter Ver- 
breitungsmöglichkeit. 



Sie ist eine mehrseitige Drucksache mit versteck- 
ter Werbung in sehr guter Ausstattung. Die Her- 
stellfirmen übergeben sie dem Einzelhandel; 
Broschüren haben Dauerwirkung. 
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823 das Plakat 



824 die Hauszeitschrift 



825 der Kalender 



826 Geschenke an 
Kinder 



827 Werbe- 
vorführungen? 



828 Welchen Werbe- 
wert hat die Haus- 
marke? 



829 Was versteht man 
unter Kundendienst? 



830 Welche Kunden- 
diensteinrichtungen 
gibt es? 



Es ist ein großflächiges Werbemittel mit Text und 
Bild, meistens mehrfarbig; als Außenanschlag 
muß es dauerhaft sein: aber auch Innenanschläge 
sollen lange wirken. Sie müssen einen guten 
Blickfang haben. Bei gediegener Ausführung sind 
sie oftmals recht teuer. 

Sie wird gewöhnlich von Verbänden usw. als Ge- 
meinschaftswerbemittel mit Firmeneindruck ge- 
liefert. Es ist ein wirksames Mittel, die Kunden 
vor allem zu unterhalten. Neben Werbung ent- 
hält die Zeitschrift unterhaltende und belehrende 
Teile, Rätselecken. Fragekästen. 



Er ist ein teueres Dauerwerbemittel, das den 
Stammkunden mahnt, weiter in „seinem“ Ge- 
schäft zu kaufen. 



Durch kleine, anziehende Zugaben gewinnt man 
über die Kinder besonders die Eltern als Kunden. 
Beispiele: Bonbons, Ballons, Bilder. 



Sie werden meistens von den Herstellfirmen in 
den Läden durchgeführt; bei solchen Gelegen- 
heiten kaufen die Zuschauer oftmals noch andere 
Sachen. 



1. Sie prägt sich durch ihre dauernde Wieder- 
holung bei der Kundschaft ein. 

2. Sie bietet Gewähr für eine gleichbleibende 
Güte der Ware. 

3. Sie kann als Warenzeichen vor Mißbrauch ge- 
schützt werden. 



Als „Dienst am Kunden“ bezeichnet man die viel- 
seitigen Maßnahmen des Einzelhandelsbetriebes, 
um dem Kunden den Einkauf so angenehm wie 
möglich zu gestalten. 



Dazu gehören u. a.: 

1. Bequemlichkeiten im Betriebe, wie Sitzgelegen- 
heiten, Schirm- und Fahrradständer, Schreib- 
gelegenheiten, Ablegevorrichtungen für Waren, 
Fahrstuhl und Rolltreppe; 

2 Vorführräume, Änderungs- und Maßabteilun- 
gen, Beratungsstellen; 

3. Zustelldienst. 
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831 Welche Gefahren 
liegen in den Kunden- 
diensteinrichtungen? 



Die Gefahr des Kundendienstes liegt in Über- 
treibungen, die den Ertrag gefährden. 



832 In welchen Fällen 
spricht man von Ge- 
meinschaftswerbung? 



Als Gemeinschaftswerbung bezeichnet man ge- 
meinsame Werbemaßnahmen 

1. von Fachverbänden, z. B. die Uhren-, Por- 
zellan- und Hutwerbung; 

2. eines Gebietes (der „Einzelhändler der Wall- 
straße“ inseriert); 

3. für gleiche Waren (Trinkt deutschen Schaum- 
wein!). 



833 Welche Regelungen 
bestehen für den Som- 
mer- und Winterschluß- 
verkauf? 



1. Die Begriffe wurden klar abgegrenzt und ihre 
Verwendung geregelt. Nur die Bezeichnung 
„Winter- oder Sommerschlußverkauf“ ist er- 
laubt. 

2. Die Verkaufszeiten (ab letzten Montag im 
Januar und Juli) und die Verkaufsdauer 
(12 Tage) sind gesetzlich bestimmt. 

3. Die zulässigen Warengruppen sind festgelegt 
worden. Sie sind von der Mode und Jahreszeit 
abhängig. Im Sommer sind modische Textilien, 
Bekleidung und Schuhe, im Winter außerdem 
modeabhängige Leder-, Glas- und Porzellan- 
waren zugelassen. 

4. Die Werbung darf erst am letzten Werktage 
vor Beginn erfolgen. 

Preisvergleiche und Vor- bzw. Nachschieben 
von Waren sind verboten. 



834 Welche Sonderver- 
käufe sind sonst noch 
gestattet? 



Erlaubt sind: 

1. DerAusverkauf bei Aufgabe des Geschäftes 
oder einer Warengattung; Angabe der Gründe 
ist erforderlich, z. B. Lampenausverkauf wegen 
Aufgabe des Artikels. 

2 Der Räumungs verkauf, z. B. eines Waren- 
vorrates wegen Umzuges. 

3 Der Jubiläumsverkauf ist nach 25, 50 usw. 
Jahren des Geschäftsbestehens zulässig. 

4. Sonderangebote, Ausstellungen und Mode- 
schauen sind gestattet. 



124 




835 Welche Rabattbe- 
stimmungen gelten für 
den Einzelhandel? 



836 Welche Anordnun- 
gen bestehen für das Zu- 
gabewesen? 



837 In welchen Fällen 
sind Geschenke erlaubt? 



838 Warum ist ein 

Werbeplan nötig? 



839 Was versteht man 

unter Werbestreuung? 

840 Was muß sich der 
Einzelhandelskaufmann 
bei der Streuung über- 
legen? 



Folgende Vorschriften sind zu beachten: 

1. Der Barzahlungsrabatt beträgt bis zu 3 % bei 
sofortiger Bezahlung oder Abrechnung inner- 
halb eines Monats; er kann durch Abzug, in 
Rabattmarken oder in Bargeld bzw. Waren 
vor Weihnachten gegeben werden. 

2. Der Mengenrabatt ist bei Abnahme größerer 
Mengen in der Form von Zugabe einer Menge 
oder als Preisnachlaß üblich, der höher als 3 °/e 
sein darf. 

3. Sondernachlässe dürfen an Weiterverarbeiter 
(Handwerker, Gaststättenbesitzer, Kranken- 
häuser) und Betriebsmitglieder gegeben wer- 
den. 

4. Treurabatte werden als Gutscheine von den 
Herstellfirmen über den Einzelhandel an die 
Kunden gewährt. 

Das Gesetz über das Zugabewesen verbietet, eine 
Ware mit Zugabe anzubieten. 

Erlaubt sind nur geringwertige Werbesachen, die 
deutlich die Bezeichnung des werbenden Ge- 
schäftes tragen (z. B. Bleistifte, Radiergummi, Ka- 
lender) und geringwertige Kleinigkeiten ohne 
Verkaufswert (z. B. Ballons, Fähnchen, Bilder) 
und handelsübliche Nebenleistungen und Zube- 
hör (z. B. Verpackung, Kostproben, Kundenzeit- 
schriften). 



Geschenke sind erlaubt, wenn sie nicht im un- 
mittelbaren Zusammenhänge mit dem Verkaufe 
stehen, z. B. zu Weihnachten oder am Jahresende 
in Form von Kalendern, Briefmappen, Füllfeder- 
haltern, Blumen, Aschenbechern usw. 



Der Werbeplan ist die Voraussetzung dafür, daß 
die Werbung einheitlich und zielbewußt erfolgt. 
Er gibt Auskunft, zu welchen Zeiten die verschie- 
denen Werbemittel verwendet werden sollen, be- 
zeichnet die Käuferschichten, die man erfassen 
will, und legt die Streuarten, -wege und die 
Kosten für jedes Werbemittel fest. 



Als Werbestreuung bezeichnet man die Verbrei- 
tung der Werbemittel. 

Der beste Streuweg und die niedrigsten Streu- 
kosten sind festzustellen. Der Streuplan muß 
genau ausgearbeitet werden, damit alle Werbe- 
mittel zur rechten Zeit über den besten Weg zu 
den Empfängern gelangen. 
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841 Welche Streuwege 
gibt es? 



842 Wie erfährt man 

die Anschriften der 
Werbeempfänger (Streu- 
kreis)? 



843 Warum muß der 
Werbeerfolg beobachtet 
werden? 



844 In welchem Falle 
kann man von einem 
Werbeerfolg sprechen? 

Welche Arten von Er- 
folgskontrollen kann 
man anwenden als 

845 Einzelkontrollen 



846 Gesamtkontrollen ? 



Es gibt folgende Streuwege: 

1. Werbeaufdruck auf Geschäftsvordrucken, 

2. Beilage von Werbedrucksachen zu den Waren, 

3. Auslage im Laden, 

4. Beilage in Zeitungen und Zeitschriften, 

5. Aushändigung auf Verlangen des Kunden, 

6. Verteilung auf Straßen, Plätzen, bei Veran- 
staltungen, 

7. Versand durch die Post, 

8. Austragen durch Boten. 



Man kann sie erfahren durch: 

1. eigene Stammkundenregister, 

2 . Befragung der Kunden, 

3. Adreßbücher, 

4. Fernsprechteilnehmerverzeichnisse, 

5. Adressenbüros. 



Da bei der Werbung oft hohe Kosten entstehen, 
muß der Erfolg geprüft werden, damit in Zukunft 
unwirksame oder zu teure Werbemittel ausge- 
schaltet werden. 



Ein Erfolg ist dann eingetreten, wenn die Ge- 
winnsteigerung größer als der Werbeaufwand ist. 



Die Einzelkontrolle: 

durch Rückschein mit dem Versprechen, dann eine 
Kostprobe, Probesendung usw. zuzusenden; 
durch Schlüsselung: z. B. Angaben von verschie- 
denen Nummern für die gleiche Preisliste, ver- 
schiedenfarbige Bestellkarten, verschiedene Haus- 
nummernangabe. 



Die Gesamtkontrolle: Feststellung der Umsatz- 
beträge vor und nach Anwendung der Werbe- 
mittel. 

Der Erfolg der einzelnen Werbemittel ist in 
diesem Falle nicht feststellbar. 
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847 Welche Aufgaben 
hat die Werbeberichti- 
gung? 



Wenn sich ergibt, daß der Werbeerfolg ausbleibt 
oder sinkt, dann müssen die Ursachen festgestellt 
und beseitigt werden. Ursachen können sein: 

1. falsche Ausgestaltung der Werbemittel oder 
falsche Werbemittel; 

2. falsche Streuwege; 

3. ungeeigneter Streukreis; 

4. falsche Streuzeiten; 

5. außerbetriebliche Einflüsse. 



848 Welche Ziele hat 

das Gesetz gegen den 
unlauteren Wettbewerb? 



Es will den Kaufmann gegen unzulässige Werbe- 
maßnahmen der Mitbewerber schützen, aber auch 
den unerfahrenen Käufer vor Schaden bewahren. 



849 Nennen Sie Werbe- 
maßnahmen, die als un- 
lauter zu bezeichnen 
sind! 



Solche Werbemaßnahmen sind: 

Mißbrauch eines Firmennamens (Firmenschutz); 
Mißbrauch einer Warenbezeichnung (Titelschutz); 
Mißbrauch eines Waren- oder Geschäftszeichens, 
Gebrauchs- oder Geschmacksmusters; 
unerlaubte Verwendung von Auszeichnungen 
aller Art, wie Prämiierungen auf Ausstellungen, 
Messen; 

Verbreitung unwahrer Behauptungen über an- 
dere Betriebe (Anschwärzungen); 

Täuschung der Kundschaft über Art, Beschaffen- 
heit, Ursprung, Menge usw. bei Waren; 
unwahre Ankündigungen im Schaufenster, in An- 
zeigen und sonstigen Werbemitteln (Reklame- 
betrug); 

falsche Angaben über Ausverkäufe mit dem Ver- 
bot des Vor- und Nachschiebens von Waren; 
Bestechung von Angestellten anderer Betriebe 
(Schmiergeld) zur Erlangung von Geschäfts- 
geheimnissen; 

Warenverschleuderung durch Verkauf unter 
Selbstkosten; 

Verstöße gegen die Zugabe- und Rabattbestim- 
mungen. 
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VIII. Das betriebliche Rechnungswesen 



850 Durch welche ge- 
setzlichen Bestimmungen 
ist die kaufmännische 
Buchführung geregelt? 



Welche Vorschriften 
enthält das Handels- 
gesetzbuch über 

851 Sprache 



852 äußere Form 



853 Leerraum 



854 Verbesserungen 



. Allgemeine Buchführung 



1. Das Handelsgesetzbuch schreibt dem Vollkauf- 
mann die Buchführungspflicht vor. 

Der Minderkaufmann ist von den handels- 
rechtlichen Bestimmungen befreit. 

2. Die Steuergesetzgebung verlangt Buchführung 
für die Steuerberechnung, z. B. Reichsabgabe- 
ordnung für Umsatz-, Gewerbe-, Einkommen- 
steuer, Verordnung über das Wareneingangs- 
buch. 

3. Die Buchführungsrichtlinien (vom 11. Novem- 
ber 1937) und die Anordnungen der früheren 
Wirtschaftsgruppen, jetzt Wirtschaftsverbände, 
geben eingehende Anweisungen über die Buch- 
führung. 

4. Die Sonderbestimmungen der Zivilprozeßord- 
nung, der Konkursordnung, des Aktiengesetzes 
und des GmbH.-Gesetzes enthalten Anord- 
nungen über die Buchführung. 



Das Handelsgesetzbuch schreibt vor: 

Die Bücher müssen in einer lebenden Sprache 
und deren Schriftzeichen geführt werden. 

Die Bilanz ist in deutscher Währung aufzustellen. 



Die Bücher sollen gebunden, die Seiten mit fort- 
laufenden Zahlen versehen sein. 

Das Loseblattsystem der Durchschreibebuchfüh- 
rung ist zulässig. 

Jedoch muß ein gebundenes Konten Verzeichnis 
vorhanden sein. 



Leere Zwischenräume müssen entwertet werden 
(Buchhalternasen !). 



Beseitigung von Eintragungen durch Rasuren, 
Überkleben usw. ist untersagt. Verbesserungen 
erfolgen durch einfaches Durchstreichen oder 
Gegenbuchungen (Stornobuchungen). 
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855 Aufbewahrung 



856 Abschluß 



857 Beweiskraft? 



Welche Vorschriften 
enthalten die Steuer- 
gesetze über die 

858 Aufzeichnungen 



859 Konten 



860 Tagfertigkeit? 



861 Welche Einzel- 
handelskaufleute sind 
nach der Reichs- 
abgabenordnung buch- 
führungspflichtig? 



Welche Anordnungen 
wurden zur Regelung 
der Buchführungspflicht 
auf Grund der Buch- 
führungsrichtlinien 

862 für den Klein- 
betrieb 



863 für den Mittel- 
und Großbetrieb im 
Einzelhandel 

erlassen? 



Die Handelsbücher sind nach der letzten Ein- 
tragung noch 10 Jahre aufzubewahren. 



Das Geschäftsjahr soll 12 Kalendermonate um- 
fassen. Der Abschluß ist vom Geschäftsinhaber 
zu unterschreiben. 



Ordnungsgemäß geführte Bücher gelten in Rechts- 
streitigkeiten als Beweismittel. 



Die Aufzeichnungen müssen lückenlos in plan- 
mäßiger, übersichtlicher Form erfolgen. Die zeit- 
liche Reihenfolge ist einzuhalten. 



Es dürfen keine Konten mit falschen oder er- 
dichteten Bezeichnungen geführt werden. 



Die Bücher sollen tagfertig sein, so daß jederzeit 
ein Abschluß möglich ist. 



Nach der Reichsabgabenordnung (AO) sind alle 
Kaufleute zur Buchführung verpflichtet, 

deren Umsatz über 200 000, — DM 

oder Betriebsvermögen mehr als 50 000,— DM 
oder Gewerbeertrag mehr als 9 000, — DM 

beträgt 



Für die Kleinbetriebe (durchschnittlich bis 
75 000, — DM Jahresumsatz) gilt die Anordnung 
vom 1. Oktober 1938 über die Mindestbuchfüh- 
rung. 



Für die Mittelbetriebe (75 000, — bis 500 000, — DM 
Umsatz) und Großbetriebe ist die Anordnung 
über die Einführung eines Kontenrahmens für 
den Einzelhandel vom 15. Oktober 1938 maß- 
gebend. 
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8 64 Welche Aufgaben- 
gebiete umfaßt das 
kaufmännische Rech- 
nungswesen? 



Welche Aufgaben hat 
die Buchführung 

865 für den Betrieb 



866 für die Behörde? 



867 Welche Bedeutung 
hat die vereinheitlichte 
Buchführung für die 
Gesamtwirtschaft? 



Zum kaufmännischen Rechnungswesen gehören: 

1. die Buchführung als Zeitraumrechnung, 

2. die Kostenrechnung als Stückrechnung (Kal- 
kulation), 

3. die Vergleichsrechnung (Statistik), 

4. die Vorschaurechnung (Planung, Etat- oder 
Budgetrechnung). 



Die Buchführung gibt eine Übersicht über: 

1. Vermögen, Schulden und Eigenkapital an 
einem gewissen Zeitpunkt in der Bilanz; 

2. Aufwand und Ertrag innerhalb eines Zeit- 
abschnittes in der Gewinn- und Verlustrech- 
nung; 

3. die laufenden Veränderungen der Vermögens- 
und Schuldenteile. 

4. Sie liefert die Unterlagen für die 

a) Kosten-, Vergleichs- und Vorschaurcchnung, 

b) Steuerberechnungen, 

c) Beweise bei gerichtlichen Auseinandersetzun- 
gen (Prozessen) mit Kunden und Lieferern, 
Erben usw., 

d) Entlastung des Geschäftsinhabers im Konkurs- 
falle. 



Sie bildet die Grundlage für Steuerprüfungen 
und die Überwachungen durch die Preisbildungs- 
behörden sowie ein Beweismittel für die Gerichte. 



1. Die vereinheitlichte Buchführung bietet die 
Grundlagen für Betriebsvergleiche. 

2. Es lassen sich durchschnittliche Betriebsergeb- 
nisse errechnen. 

3. Sie vereinfacht die Preisüberwachung. 

4. Sie erleichtert die Erfassung und Prüfung der 
steuerpflichtigen Beträge. 
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863 Welche betriebs- 
wirtschaftlichen Anfor- 
derungen werden an 
eine ordentliche Buch- 
führung gestellt? 



869 Welche zwei Arten 
von Buchungsbelegen 
unterscheidet man? 



870 Wie lange sind die 

Buchungsunterlagen 

aufzubewahren? 



871 Wie sind die Be- 
lege aufzuheben? 



Wie oft ist eine Be- 
standsaufnahme vor- 
geschrieben 

872 nach Handelsrecht 



873 nach Steuerrecht 



874 nach den Vor- 
schriften der Buch- 
führungsrichtlinien? 



Es wird verlangt: 

1. Wahrheit: Alle Geschäfts Vorfälle müssen voll- 
ständig und richtig eingetragen werden. 

2. Klarheit: Die Buchführung muß so übersicht- 
lich sein, daß auch ein Fremder sich darin zu- 
rechtfindet. 

3. Tagfertigkeit: Die Buchführung darf nicht 
„nachhinken“, sondern die Eintragungen müs- 
sen sofort erledigt werden. 

4. Sauberkeit: Da die Buchführung als Beweis- 
unterlage Urkundencharakter hat, müssen alle 
Eintragungen sauber gemacht werden. 



Man unterscheidet: 

1. Natürliche Belege, die durch den Verkehr mit 
anderen Betrieben, Behörden usw. entstehen, 
z. B. Rechnungen, Postscheckabschnitte, Ex- 
preßgutkarten, Steuerbescheide. 

2. Künstliche Belege, die im Betrieb selbst ent- 
stehen, z. B.: Kassenberichte, Quittungen über 
Privatentnahmen, Buchungsbelege für den 
Abschluß, Umbuchungsbelege. 



Die Buchungsbelege sind 10 Jahre aufzubewahren. 
Die Frist beginnt mit dem Ende des Geschäfts- 
jahres, in dem die Belege entstanden sind. 



Sie sind so aufzuheben, daß jederzeit die ge- 
suchte Unterlage vorgelegt werden kann, also in 
richtiger zeitlicher und sachlicher Reihenfolge. 

Bei der sachlichen Einteilung kann nach Beleg- 
arten (Eingangs- und Ausgangsrechnungen, Kas- 
senquittungen), Namen oder Warengruppen ge- 
sammelt werden. 



Das Handelsgesetzbuch verlangt jährliche Be- 
standsaufnahme, nur in Ausnahmefällen sind 
zwei jährliche Aufnahmen zugelassen. 



Das Steuerrecht fordert jährliche Aufnahmen. 



Die Buchführungsrichtlinien sehen jährliche Be- 
standsaufnahme vor. 
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875 Warum ist das 
Jahresende für die 
Bestandsaufnahme 
am günstigsten? 



Welche Arbeiten sind 
bei der Bestands- 
aufnahme nötig 

876 für den Waren- 
bestand 



877 für die Geschäfts- 
ausstattung 



878 für die drei Arten 
von Forderungen 
(Außenstände) 



879 für die verschiede- 
nen Zahlungsmittel 



880 für die Verbind- 
lichkeiten (Schulden)? 



Welche Bewertungs Vor- 
schriften bestehen für 

881 Grundstück und 
Gebäude 



Es ist am günstigsten, weil 

1. niedrige Warenbestände vorhanden sind, 

2. nach dem Weihnachtsgeschäft eine verkaufs- 
stille Zeit eintritt. 



Es muß eine genaue Bestandsaufnahme aller 
Waren durch Auszählen, Ausmessen, Auswiegen 
erfolgen. Die Ergebnisse werden in Urlisten ein- 
getragen. Daraus werden zusammengefaßte Rein- 
schriften nach Warengruppen hergestellt. 



Die Einrichtungsgegenstände werden ebenso in 
einer besonderen Liste zusammengestellt, auf- 
geteilt nach Räumen oder Arten der Einrichtungs- 
gegenstände. 



Es werden Verzeichnisse der Schuldner für die 
drei Gruppen sichere, zweifelhafte und unein- 
bringliche Forderungen aufgestellt. 

Als Grundlage dienen die offenen Rechnungen 
bzw. die Kontensalden. 

Als zweifelhafte Schuldner gelten Kunden im 
Konkurs, bei erklärten Zahlungsschwierigkeiten. 
Uneinbringlich sind Forderungen nach Konkurs- 
beendigung, ergebnisloser Zwangsvollstreckung, 
Leistung des Offenbarungseides, Außenstände 
bei Kunden mit unbekanntem Aufenthalt. 



Das Bargeld wird durch Kassensturz ermittelt; 
Bank- und Postscheckguthaben ergeben sich aus 
den Kontenauszügen. 



Die Schulden werden in einer besonderen Liste 
an Hand der unbezahlten Rechnungen bzw. aus 
den Kontensalden erfaßt. 



Es gelten folgende Werte: 

Anschaffungswert abzüglich Abschreibungen. 
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882 Geschäfts- 
ausstattung 

883 Warenvorräte 



884 Forderungen 
(Außenstände) 



885 Zahlungsmittel 

886 Verbindlichkeiten 
(Schulden)? 

887 Aus welchen Teilen 
setzt sich das Bestands- 
aufnahme-Verzeichnis 
eines Einzelhandels- 
betriebes zusammen? 

888 Welche Einzelwerte 
gehören zu den Haupt- 
teilen des Bestandsauf- 
nahme-Verzeichnisses? 



889 Welche Teile be- 
zeichnet man als An- 
lagevermögen 



890 als Umlaufs- 
vermögen? 



891 Welche Arten von 
Kapital werden unter- 
schieden? 



Anschaffungswert abzüglich Abschreibungen. 



Anschaffungspreis, jedoch höchstens Tageswert, 
also Herabsetzung bei Ladenhütern. 

Bezugspreis = Einkaufspreis -r- Nachlässe + Be- 
zugskosten. 

Nennwert (Buchwert), dabei Angabe der zweifel- 
haften Schuldner und Abschreibung der unein- 
bringlichen Forderungen. 

Nennwert. 

Buchwert (Nennwert). 



Das Bestandsaufnahme-Verzeichnis (Inventar) 
besteht aus den Vermögensteilen (Aktiva) und 
den Schuldteilen (Passiva). 



Zu den Vermögensteilen gehören: Kassenbestand, 
Bank- und Postscheckguthaben, Besitzwechsel- 
Bestand, Forderungen (Außenstände), Waren- 
bestand, Geschäftsausstattung, Grundstücke und 
Gebäude. 

Zu den Schuldteilen gehören: Verbindlichkeiten 
(Liefererguthaben), Schuldwechsel, Darlehen, 
Hypotheken. 

Unter Anlagevermögen versteht man die Ver- 
mögensteile, die dauernd zur Erreichung des Be- 
triebszweckes gebraucht werden, also im Unter- 
nehmen verbleiben. Dazu gehören im Einzel- 
handelsbetrieb: Grundstücke und Gebäude, Be- 
triebs- und Geschäftsausstattung, Maschinen- 
anlagen, Werkzeuge, Transportanlagen, Fuhrpark. 
Weiterhin kann man den Mindestbestand an 
Waren (eisernen Bestand) zum Anlagevermögen 
rechnen. 

Als Umlaufsvermögen bezeichnet man die Ver- 
mögensteile, die laufend umgesetzt werden. Dazu 
gehören u. a. die Zahlungsmittel (Bargeld), Scheck, 
Bank- und Postscheckguthaben), die Außenstände, 
die Besitzwechsel, der Warenbestand. 

Man unterscheidet eigenes Kapital (dazu gehören 
auch Rücklagen aller Art) und fremdes Kapital 
(Liefererguthaben, Darlehen, Schuld Wechsel, Hy- 
potheken). 
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Was gehört zu den 

892 langfristigen 

Schulden 



893 kurzfristigen 

Schulden? 

894 Wie wird das Rein- 
vermögen berechnet? 



895 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
Inventar und Bilanz? 

Warum bezeichnet man 

896 die Bilanz als 
Zeitpunktrechnung 



897 die Buchführung 
als Zeitraumrechnung? 

898 Erklären Sie den 
Inhalt der beiden 
Bilanzseiten! 



Wie werden die einzel- 
nen Bilanzposten im 
Einzelhandel 
angeordnet? 

899 unter Aktiva 



Dazu gehören: 

Hypotheken, Beteiligungen, Darlehen über 1 Jahr; 
Mittelfristige Kredite werden für 3 — 12 Monate 
gewährt 



Liefererguthaben, Schuldwechsel, Darlehen bis 
zu einem Vierteljahr. 

Das Reinvermögen ergibt sich, indem man die 
Schuldteile (Passiva) von den Vermögensteilen 
(Aktiva) abzieht. Die Formel lautet: 

Aktiva Passiva = Reinvermögen. 



Das Inventar ist ein ausführliches Verzeichnis 
aller Vermögenswerte und der Schulden. In der 
Bilanz sind die Einzelposten zusammengefaßt 
und in Kontoform gegenübergestellt. 



Die Bilanz weist Vermögen, Schulden und Eigen- 
kapital an einem bestimmten Stichtag (Bilanz- 
aufstellungstag) aus. 

Die Buchführung erfaßt alle Geschäftsvorgänge 
innerhalb eines Zeitabschnittes. 



Die linke Seite heißt Aktiva = Vermögenswerte 
des Betriebes; sie zeigt die Kapitalverwendung. 
Die rechte Seite heißt Passiva = Kapitalwerte 
der Unternehmung; sie gibt die Kapitalherkunft 
an (eigene und fremde Mittel). 



Aktiva: 

a) Anlagevermögen: 

1. Bebaute Grundstücke, 3. Fuhrpark. 

2. Betriebs- und Geschäfts- 
ausstattung, 

b) Umlaufsvermögen: 

1. Kasse, 4. Besitzwechsel, 

2. Postscheck, 5. Forderungen, 

3. Bank, 6. Waren. 

Wenn die Posten des Umlaufsvermögens in um- 
gekehrter Reihenfolge angeordnet werden, ent- 
sprechen sie dem Grundsatz der Flüssigkeit 
(Liquidität). Siehe Anlagevermögen. 

c) Rechnungsabgrenzungsposten. 
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900 Passiva 



PtMifM 



Welchen Inhalt haben 
die Rechnungsabgren- 
zungsposten unter 

901 Aktiva 



902 Passiva? 



In welchem Verhältnis 
sollen 

903 Anlage- zu Um- 
laufsvermögen (ohne 
Grundbesitz) 



904 Fremd- zu Eigen- 
kapital 

in den Einzelhandels- 
betrieben stehen? 



Welches soll der größte 

905 Aktivposten in 
Kleinbetrieben 



») Eigenkapital: 

1. Eigenkapital, 

2. Rücklagen, 

b) Fremdkapital: 

1. Langfristige Verbindlichkeiten 
(Hypotheken, Darlehen), 

2. Rückstellungen, 

3. Liefererguthaben, 

4. Schuldwechsel. 

c) Rechnungsabgrenzungsposten. 



Dazu gehören Vorausleistungen, z. B. Versiche- 
rungsprämien, die im vergangenen Geschäftsjahr 
für das nächste Jahr gezahlt wurden, und Nach- 
empfang, z. B. noch nicht erhaltene Provision. 
In beiden Fällen handelt es sich also um Schuld- 
ner des Betriebes, deshalb stehen sie auf der 
aktiven Bilanzseite. 



Dazu gehören Vorausempfang, z. B. voraus- 
erhaltene Provision und Nachleistungen, z. B. 
noch nicht gezahlte Miete. 

In beiden Fällen entstehen Gläubiger des Be- 
triebes, deshalb gehören sie auf die passive 
Bilanzseite. 



In Einzelhandelsbetrieben ohne Grundbesitz soll 
das Umlaufsvermögen größer sein als da« An- 
lagevermögen, etwa 90 °/o zu 10 %>. 



Das Fremdkapital soll nicht größer sein als das 
Anlagevermögen. 

Mit dem Eigenkapital soll das Umlaufs vermögen 
gedeckt sein. 



Der Warenbestand soll der größte Aktivposten 
sein. 
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906 Aktivposten in 
Großbetrieben 



907 Passivposten im 
Kleinbetrieb 



908 Passivposten im 
Großbetrieb sein? 



Welche Vorteile ergeben 
sich bei 

909 großem Eigen- 
kapital? 



910 großem Fremd- 
kapital? 



Welche Nachteile haben 

911 großes Eigen- 
kapital 



912 großes Fremd- 
kapital? 



913 In welchem Falle 

spricht man von einer 
Unterbilanz? 

914 Was besagt ein 
großer Betrag an For- 
derungen? 



915 Wer ist berechtigt, 

Inventar und Bilanz zu 
unterschreiben? 

916 Warum bestehen 
diese Vorschriften? 



In Großbetrieben sind meistens Grundstück und 
Gebäude, selten der Warenbestand der größte 
Aktivposten. 



Im Kleinbetrieb soll es das Eigenkapital sein. 



Im Großbetriebe soll es ebenfalls das Eigenkapi- 
tal sein. In beiden Fällen kann aber durch Be- 
teiligungen, Darlehen oder Hypotheken das 
Fremdkapital größer sein. 



Der Inhaber erhält den größten Teil des Rein- 
gewinnes. Er hat keine entscheidenden Ein- 
sprüche von Fremden zu befürchten. 



Der Inhaber hat ein geringeres Wagnis. 



Der Inhaber hat ein großes Wagnis. 



Der Inhaber bekommt einen kleineren Gewinn- 
anteil. 

Der Geldgeber erhält einen größeren Gewinn- 
anteil. Er kann meist erheblich die Geschäfts- 
führung beeinflussen. 



Bei einer Unterbilanz sind die Verbindlichkeiten 
größer als das Vermögen, 



Er besagt, daß viele Kunden ihre Rechnungen 
noch nicht bezahlt haben; das ist besonders beim 
Teilzahlungsgeschäft der Fall, das augenblicklich 
eine große Rolle spielt. 



Nur der (die) Betriebsinhaber (der Vorstand bei 
Kapitalgesellschaften) ist berechtigt, das Inventar 
und die Bilanz zu unterschreiben. 



Durch die Unterschrift wird die Haftung für die 
Richtigkeit übernommen. Die Haftung besteht 
gegenüber der Steuerbehörde, dem Gericht und 
den Gläubigern. 
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917 Welche Darstel- 
lungsformen gibt es 
für das Konto? 

Wie heißen: 

918 die linke 
Kontoseite 

919 die rechte 

Kontoseite? 

Was bezeichnet man als 

920 Belastung 

921 Gutschrift? 

Wie wird ein Konto 

922 aufgestellt 

923 geführt 

924 abgerechnet? 

925 Wie entsteht der 
Saldo? 

Was bedeutet 

926 der Sollsaldo 

927 der Habensaldo? 



Es gibt: 

1. das einseitige Konto ohne Vorspalten, 

2. das zweiseitige Konto ohne Vorspalten, 

3. das zweiseitige Konto mit Vorspalten. 

Sie heißen: 

Soll, Debet, Lastschrift, Eingang, Einnahme. 



Haben, Kredit, Gutschrift, Ausgang, Ausgabe. 



Eine Buchung auf der linken Kontoseite (Soll) 

nennt man Belastung (belasten). 

Die Gutschrift (gutschreiben, erkennen) erfolgt 
auf der rechten Kontoseite (Haben). 



Der Kontenkopf wird ausgefüllt. Es wird der 
Anfangsbestand verbucht, wenn es ein Bestands- 
konto ist. 

Die Belastungen und Gutschriften erfolgen auf 
Grund der Belege. 

Bei der Abrechnung erfolgt: 

1. Feststellung der Summen, 

2. Ausrechnung des Ausgleichsbetrages (Saldo = 
Ergänzung), 

3. Einsetzen des Saldos, 

4. Einsetzen der Endsummen, 

5. Abschlußstriche. 

Der Saldo entsteht als Unterschiedsbetrag zwi- 
schen den Summen der Soll- und Habenseite. Er 
wird stets auf der kleineren Seite eingesetzt. 



Er gibt an, daß die Sollseite größer als die Haben- 
seite ist. Er steht deshalb auf der Habenseite. 

Er besagt, daß die Habenseite größer als die Soll- 
seite ist. Er steht deshalb auf der Sollseite. 
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928 Was versteht man 
unter dem Buchungs- 
satz? 

929 Wie wird er ge- 
bildet? 



930 Was ist der Kon- 
ten(an)ruf? 



Wie wird eine Staffel 

931 aufgestellt 



932 geführt 



933 abgerechnet? 



934 Welchen Vorteil 

hat die Staffel gegenüber 
dem Konto? 

935 Welchen Nachteil 

hat die Staffel? 



936 Welche Unter- 
schiede bestehen zwi- 
schen Konto und Staffel? 



Der Buchungssatz stellt eine abgekürzte Fassung 
des Buchungstextes dar. 



Die Sollseite wird zuerst, die Habenseite an zwei- 
ter Stelle genannt; die Verbindung stellt das 
Wörtchen „an“ her. 

Bei Warenverkauf lautet er z. B.: (Von) Kasse an 
Warenverkauf, d. h.: Kasse Soll an Waren- 

verkauf Haben. 



Er ist der halbe Buchungssatz, durch dessen An- 
gabe das Gegenkonto erkenntlich wird. 



Waren- 

Soll Kasse Haben Soll verkauf Haben 



An Waren- 
verkauf 



Von Kasse 



Die Zugänge und Abgänge werden untereinan- 
der geschrieben. 

Gleichartige Posten werden zusammengezählt 
(Bestand + Zugang), ungleichartige Posten wer- 
den voneinander abgezogen (Bestand -r- Abgang). 

Eine Saldoberechnung ist nicht nötig, weil nach 
jeder Buchung der Bestand festliegt. 

Nach jeder Eintragung ist der Bestand ersichtlich. 



Sie verlangt dauerndes Abrechnen. 

Dadurch ergibt sich die Gefahr von Rechen- 
fehlern. Solche Fehler erfordern viele Änderun- 
gen, wenn sie nicht sofort entdeckt werden. 

Es bestehen folgende Unterschiede* 

1. Beim Konto werden die Buchungen entweder 
auf der Soll- oder Habenseite eingetragen. Die 
Seiten zeigen deshalb die Umsätze an. Der 
Saldo wird beim Abschluß berechnet. 

2. Bei der Staffel werden die Posten unterein- 
andergesetzt. Durch jedesmaliges Zusammen- 
zählen oder Abziehen erhält man nach jeder 
Buchung den Saldo. Sie erfordert also mehr 
Rechenarbeit und hat mehr Fehlermöglich- 
keiten. 

Die Umsätze sind nicht ohne weiteres ersichtlich. 
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937 Für welche Zwecke 
wird die Staffel gern 
verwendet? 



938 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
Konto und Skontro? 



939 Welche Aufgabe 

hat das Bilanzkonto 
bei der Eröffnung 



940 beim Abschluß? 



Wie lauten die Eröff- 
nungsbuchungen bei 

941 den aktiven Kon- 
ten 



942 den passiven Kon- 
ten? 



943 Wieviel Bilanzver- 
änderungen sind mög- 
lich? 



944 Was geschieht 

beim Aktivtausch 



Man verwendet sie, wenn man jederzeit den Be- 
stand wissen will, z. B. bei Warenbeständen (La- 
gerbuchführung), Bankguthaben. 



Auf dem Konto werden Geldwerte abgerechnet, 
auf dem Skontro werden Mengen verrechnet, z. B. 
Warenskontro in der Lagerbuchführung. 



Das Eröffnungsbilanzkonto bildet die Brücke 
von der Eröffnungsbilanz zu den Konten. Es 
übernimmt die Gegenbuchungen für die An- 
fangsbestände bei der Eröffnung. 



Das Schlußbilanzkonto dient als Sammelkonto 
für die Endbestände. Es nimmt die Gegenbuchun- 
gen der Bestandskonten auf. 



Die Eröffnungsbuchungen heißen: 

Verschiedene aktive Konten an Eröffnungsbilanz- 
konto. 



Eröffnungsbilanzkonto an verschiedene passive 
Konten. 



Es gibt 4 Bilanzveränderungen: 

1. Aktivtausch, 

2. Passivtausch, 

3. Bilanzzunahme, 

4. Bilanzabnahme. 



Es verändern sich zwei aktive Konten; ein Konto 
nimmt zu, das andere ab. 

Beispiel: Barkauf von Waren = Wareneinkauf 
( -<-) an Kasse (-f-). 

Wareneinkauf nimmt zu, die Kasse um den glei- 
chen Betrag ab. 

Die Bilanzsumme bleibt unverändert. 
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945 Passivtausch 



Es verändern sich zwei passive Konten in glei- 
cher Weise. 

Beispiel: Lieferer erhält Schuldwechsel = Ver- 
bindlichkeiten (-=-) an Schuldwechsel (H- ). 

Die Buchschulden nehmen ab, die Wechselschul- 
den vermehren sich um den gleichen Betrag. 

Die Bilanzsumme bleibt unverändert. 



946 bei der Bilanz- 
zunahme? 



Es verändert sich ein aktives und ein passives 
Konto. 

Beispiel: Warenkauf auf Ziel = Wareneinkauf 
( + ) an Verbindlichkeiten ( + ). 

Beide Konten erhöhen sich um den gleichen Be- 
trag. 

Die Bilanzsumme wird größer. 



947 Bilanzabnahme? 



Ein aktives und ein passives Konto werden be- 
rührt. 

Beispiel: Banküberweisung an Lieferer — Ver- 
bindlichkeiten (-f-) an Bank (-r-). 

Die Konten vermindern sich um den gleichen 
Betrag. 

Die Bilanzsumme wird kleiner. 



Welche Bilanzverän- 
derung ist 

948 am häufigsten 



Am häufigsten sind die Veränderungen auf den 
aktiven Konten (Aktivtausch). 



949 am seltensten? 



Am wenigsten kommen die Veränderungen auf 
zwei passiven Konten vor (Passivtausch). 



Wo stehen bei den akti- 
ven Konten 

950 die Anfangsbe- 
stände 

951 die Zunahmen 

952 die Abnahmen 

953 die Endbestände? 
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Sie stehen auf der Sollseite. 

Sie stehen auf der Sollseite. 
Sie stehen im Haben. 

Sie stehen im Haben. 




Wo stehen bei den pas- 
siven Konten 



954 die Anfangsbe- 
stände 

955 die Zunahmen 

956 die Abnahmen 

957 die Endbestände? 

958 Warum gibt es 
keine aktiven Erfolgs- 
konten? 



Wie lauten die Ab- 
schlußbuchungen 

959 für die Aktiv- 
konten 

960 für die passiven 

Bestandskonten? 

961 Warum wird die 

Betriebsübersicht (Ab- 
schlußtabelle) aufge- 
stellt? 



Welche Zahlen enthalten 
bei der Betriebsübersicht 
(Haupt-Abschlußüber- 
sicht) 

962 die Eröffnungsbi- 
lanz 

963 die Summen- 
zugänge 

964 die Summenbilanz 



965 die Saldenbilanz 



Sie stehen auf der Habenseite. 



Sie stehen auf der Habenseite. 
Sie stehen im Soll. 

Sie stehen im Soll. 



Alle Erträge (Aufwendungen) beeinflussen das 
passive Kapitalkonto. Die Erfolgskonten sind 
Unterkonten des Kapitalkontos, deshalb kann es 
keine aktiven Erfolgskonten geben. 



Die Abschlußbuchungen lauten: 

1. Schlußbilanzkonto an verschiedene aktive 
Konten. 

2. Verschiedene passive Konten an Schlußbilanz- 
konto. 



Sie erleichtert beim Abschluß die Arbeit und bie- 
tet eine Übersicht über Bestände, Gewinne und 
Verluste. 

Erst wenn die Tabelle rechnerisch und sachlich 
stimmt, erfolgen der Abschluß der Einzelkonten 
und die Aufstellung von Bilanz und Gewinn- und 
Verlustrechnung. 



Sie enthalten: 

die Anfangsbestände aus der Eröffnungsbilanz; 



den Umsatz des abgelaufenen Jahres (Verkehrs- 
zahlen); 

die Summen aus den Anfangsbeständen und dem 
Jahresumsatz; 

die Salden (Reste, Überschüsse) der Konten; sie 
heißen bei den Bestandskonten Soll- oder Buch- 
bestände; 



141 




966 die Inventurbilanz 



967 die Erfolgsbilanz? 



Nennen Sie vorbereiten- 
de Abschlußbuchungen 
auf den 

968 Bestandskonten 



969 Erfolgskonten! 



die Bestände der Konten am Jahresende, es sind 
die Istbestände aus der Bestandsaufnahme; 

Aufwendungen und Erträge des Jahres, als Saldo 
den Reingewinn oder -Verlust. 



Dazu gehören folgende Umbuchungen: 



Zweifelhafte Forderungen: 
Buchungssatz: 

Privatentnahmen, 

Buchungssatz: 

Warenbezugskosten : 

Buchungssatz: 

Nachlässe, 

Buchungssatz: 

Erlösschmälerungen, 

Buchungssatz: 

Warenverkauf zu Einstandspreisen, 
Buchungssatz: 

Abschreibungen auf Anlagekonten, 
Buchungssätze: 



Forderungsverluste, 

Buchungssatz: 



Betriebsfremde und außerordentliche Aufwen- 
dungen und Erträge, 

Buchungssätze: 



Grundstücksaufwendungen und -erträge, 
Buchungssatz: 



Passive Rechnungsabgrenzung, 
Buchungssätze: 



Aktive Rechnungsabgrenzung, 
Buchungssätze: 
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Zinsgutschriften bzw. -belastungen. 
Buchungssätze: 




2. Die Mindestbuchführung 



970 Welche Bücher 

schreibt die Mindect- 
buchführung vor? 



97t Welche Bedeutung 
hat der Kassenbericht 
für die Einzelhandels- 
buchführung? 



972 Wie entsteht der 
Kassenbericht? 



973 Welche Beträge 

werden unter Waren- 
einkäufe eingetragen? 



974 Nennen Sie einige 

Geschäftsausgaben, die 

häufig Vorkommen! 



Es müssen 

ein Geschäftstagebuch, 

ein Wareneingangsbuch geführt werden. 

Die jährlichen Bestandsaufnahmen und die 

Schlußbilanz sind in ein 

Inventar- und Bilanzbuch einzutragen. 

Die Forderungen und Verbindlichkeiten sind lau- 
fend aufzuzeichnen; dafür verwendet man eine 
Kartei oder 

ein Kunden- und Liefererbuch. 



Der Kassenbericht dient als Sammelbeleg für den 
täglichen Kassenverkehr. Da der Einzelhandeis- 
kaufmann nicht jeden Geldeingang einzeln ver- 
buchen kann, ermittelt er den Tagesumsatz mit 
Hilfe des Kassenberichtes nachträglich. 



Der Kassenbestand des Vortages wird eingetra- 
gen. 

Während des Tages werden die Zahlungen für 
Wareneinkäufe, die Geschäftsausgaben, Privat- 
entnahmen, sonstige Ausgaben und sonstige Ein- 
nahmen sofort eingesetzt. 

Am Abend wird der Kassenbestand bei Geschäfts- 
schluß durch Kassensturz festgestellt und ein- 
getragen. 

Dieser Endbestand und alle Ausgaben werden zu- 
sammengezählt; von der Summe sind der Bestand 
des Vortages und die sonstigen Einnahmen ab- 
zuziehen, dann bleibt die Tageslosung (der Tages- 
umsatz) übrig. 



Es werden alle Wareneinkäufe eingetragen, die 
gegen Bargeld (Nachnahme) zum Weiterverkauf 
an Kunden bezogen wurden. Ebenso gehören in 
diesen Abschnitt alle Bezugskosten (Verpackung, 
Fracht, Rollgeld, Nachnahmekosten) die bar be- 
zahlt werden, auch wenn die Warenrechnung erst 
später durch Überweisung ausgeglichen wird. 



Die wichtigsten Gruppen sind: Löhne und Gehäl- 
ter einschl. Sozialaufwand, Miete und Raum- 
kosten, allgemeine Geschäftsausgaben für Porto, 
Telefon, Bürobedarf, Versicherungen, Beiträge, 

Werbekosten, Betriebssteuern. 



143 




975 Welche Ausgaben | 

sind Privatentnahmen? 



976 Was versteht man 
unter „Sonstigen Aus- 
gaben“? 



977 Was wird unter 

„Sonstigen Einnahmen“ 
verstanden? 



978 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
dem kleinen und großen 
Kassenbericht? 



979 Wie sind die 

„Übrigen Ausgaben“ des 
großen Kassenberichtes 
zu verbuchen? 



Wie verbuchen Sie aus 
dem Kassenbericht die 

980 Wareneinkäufe 



981 Geschäftsausgaben 



982 Privatentnahmen 



Dazu gehören u. a. Barentnahme für das Wirt- 
schaftsgeld, Mietanteile für die Wohnung, Anteil 
für Heizung, Beleuchtung, Privatkrankenkasse, 
Privatreisen, Bezahlung von Schulgeld, Arztrech- 
nungen. 



Als „Sonstige Ausgaben“ bezeichnet man: Kauf 
von Geschäftsausstattung, Einzahlungen bei der 
Bank, Girokasse, beim Postscheckamt, Rückzah- 
lung von Darlehen usw. Also alle Vorgänge, die 
nicht zu den obengenannten Posten gehören, 
werden hier erfaßt. 



Es sind alle Einnahmen, die nicht aus Waren- 
verkäufen herrühren, z. B. Barabhebungen bei 
der Bank oder beim Postscheckamt, Rückempfang 
gegebener Darlehen, Rückvergütungen aus Steuer- 
vorauszahlungen, Mieten aus Grundbesitz. 



Beim kleinen Kassenbericht sind für die ver- 
schiedenen Arten von Einnahmen und Ausgaben 
besondere Zeilen vorgesehen. 

Der große Kassenbericht hat 3 Längsspalten für 
Besondere Einnahmen, 

Ausgaben für Wareneinkäufe, 

Übrige Ausgaben. 

Die Tageslosung wird bei den Berichtszetteln in 
gleicher Weise berechnet. 



Beim Buchen müssen die „Übrigen Ausgaben“ in 
Geschäftskosten. Privatentnahmen und sonstige 
Ausgaben zerlegt werden. 



Die Buchungen lauten: 

Wareneinkäufe: Waren Einkäufe (Soll) — Kasse 
Ausgabe (Haben). 



Geschäftsausgaben: Betriebsunkosten (Soll) — 

Kasse Ausgabe (Haben). 



Privatentnahmen: Privat (Soll) — Kasse Ausgabe 
(Haben). 
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983 Sonstige Ausgaben 



984 Sonstige Einnah- 
men 



985 Tageslosung? 



986 Warum wird der 
Kassenbestand des Vor- 
tages nicht verbucht? 



987 In welchem Falle 
darf er eingesetzt wer- 
den? 



988 Wie kann man auf 
einspaltigen Konten Ha- 
benbuchungen eintra- 
gen? 

989 In welchen Fällen 
wird das große Ge- 
schäftstagebuch verwen- 
det? 



990 Was ist bei der 

Konteneröffnung im Ge- 
schäftstagebuch einzu- 
tragen? 



99t Welche Eintra- 
gungen erfolgen in der 
Spalte „Verschiedene“? 



Sonstige Ausgaben: Verschiedene Lastschrift (Soll) 
— Kasse Ausgabe (Haben). 



Sonstige Einnahmen: Kasse Einnahme (Soll) — 
Verschiedene Gutschrift (Haben). 



Tageslosung: Kasse Einnahme (Soll) — Waren 
Verkäufe (Haben). 



Da das Kassenkonto nicht täglich abgeschlossen 
wird, darf der Endbestand nicht täglich ein- 
gesetzt werden. 



Beim Kassenabschluß am Monats- bzw. Jahres- 
ende wird der Endbestand eingesetzt. 



Durch Eintragungen mit roter Tinte für etwaige 
Habenposten kann man sich im Bedarfsfälle 
helfen. 



Wenn ein Einzelhandelsbetrieb einen Neben - 
betrieb hat oder wenn ein Haus vorhanden ist, 
empfiehlt es sich, die zwei zusätzlichen Konten 
zur gesonderten Abrechnung der Kosten für Haus 
und Nebenbetrieb zu verwenden. 



Es sind die Anfangsbestände der Zahlungskonten 

(Kasse, Postscheck, Bank) einzusetzen und zu 
unterstreichen, damit sie nicht in die Seiten- 
summen eingerechnet werden. 

Die Anfangsbestände der übrigen Konten werden 
nicht eingetragen. 



In dieser Spalte werden alle Vorgänge eingetra- 
gen, die in den übrigen Spalten nicht unter- 
zubringen sind, z. B. Geschäftsausstattungskäufe 
und -Verkäufe, Darlehensaufnahmen und -rück- 
zahlungen, Wechselverkehr mit Kunden und 
Lieferern, Gutschriften für Privat und Betriebs- 
kosten. 
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992 Wie werden Kre- 
ditverkäufe in der Min- 
destbuchführung behan- 
delt? 



993 Wie werden Kre- 
diteinkäufe behandelt? 



Welche Gefahren 
bestehen, wenn 

994 Zielverkäufe 



995 Zielkäufe 

nicht aufgezeichnet wer- 
den? 



996 Warum braucht 
der Kleinbetrieb kein 
Kontokorrentkonto? 



997 Wie werden die 
Außenstände und Schul- 
den überprüft? 



998 Warum ist diese 
Überwachung erforder- 
lich? 



Es gibt folgende Möglichkeiten: 

1. Notiz in einem Merkheft und Ausstreichen 
nach Bezahlung. 

2. Ausstellung von Rechnungen, deren Durch- 
schriften der Einzelhandelskaufmann im Block 
läßt Bei Bezahlungen erfolgen die entspre- 
chenden Eintragungen. 

3. Anlage eines Kundenbuches oder einer Kartei, 
in die die Schulden und Zahlungen in Konto- 
oder Staffelform eingetragen werden. 



Es bestehen folgende Möglichkeiten: 

1. Im Wareneingangsbuch (Spalte 10) werden die 
Bezahlungen der Liefererrechnungen eingetra- 
gen. Offene Zeilen bedeuten also unbezahlte 
Rechnungen. 

2. Führung eines Liefererbuches in Konten- oder 
Staffelform oder Anlage einer Kartei. 



Die Beträge werden vergessen. Wenn der Kunde 
auch nicht ans Bezahlen denkt, erleidet das Ge- 
schäft einen Verlust. 



Der Lieferer mahnt, er verlangt Verzugszinsen. 
Es können Zahlungsschwierigkeiten entstehen. 



Im Kleinbetrieb sind Zielgeschäfte beim Verkauf 
selten, deshalb genügen Notizen. Nur Abzahlungs- 
geschäfte müssen besondere Konten führen. 
Lebensmittelgeschäfte müssen jetzt auch die Kre- 
ditverkäufe genau überwachen. 

Die Zieleinkäufe sind in dem Wareneingangsbuch 
ersichtlich; außerdem empfiehlt es sich, unbe- 
zahlte Rechnungen in einer besonderen Mappe 
aufzuheben. 



Zur Überwachung dieser Posten ist es notwendig, 
daß monatlich oder vierteljährlich Aufstellungen 
angefertigt werden. 

Es empfiehlt sich die Anlage eines Salden- 
Kontrollbuches. 



Sie ist aus betrieblichen Gründen nötig, damit 
Zahlungsschwierigkeiten vermieden werden. Für 
die Steuererklärung sind diese Zahlen eben- 
falls wertvoll. 
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Wie werden die folgen- 
den Geschäftsvorgänge 
verbucht: 

999 Geldeinzahlung 

bei der Bank 

1000 Geldabhebung 
vom Postscheckkonto 

1001 Kauf von Ge- 
schäftsausstattung gegen 
Bankscheck 

1002 Privatentnahme 
von Waren 

1003 Mietzahlung 

durch Banküberweisung 

1004 Bezahlung der So- 
zialversicherungsbei- 
träge durch Postscheck- 
überweisung 

1005 Überweisung 

vom Postscheck- auf 
Bankkonto 

1006 Banküberweisung 
an Lieferer 

1007 Zinsgutschrift 

durch die Bank 

1008 Zinsbelastung 
durch die Bank 

1009 Kundenüberwei- 
sung auf das Bankkonto 

1010 Umsatzsteuer- 
überweisung vom Post- 
scheckkonto 

1011 Abschreibung auf 
Geschäftsausstattung 

1012 Rote-Kreuz- 
Spende in Waren 



Prüfen Sie die Richtigkeit der Kontenangaben! 

Bank-Einnahme und Kasse-Ausgabe. 
Kasse-Einnahme und Postscheck-Ausgabe. 
Verschiedene Lastschrift und Bank-Ausgabe. 

Privat- (Entnahmen) und Waren- Verkäufe. 

Betriebskosten-(Lastschrift) und Bank-Ausgabe. 

Betriebskosten-(Lastschrift) und Postscheck-Aus- 
gabe. 

Bank-Einnahme und Postscheck-Ausgabe. 

Waren-Einkäufe und Bank-Ausgabe. 

Bank-Einnahme und Betriebskosten- (Verschie- 
dene) Gutschrift. 

Betriebskosten-(Lastschrift) und Bank-Ausgabe. 

Bank-Einnahme und Waren- Verkäufe. 

Betriebskosten-(Lastschrift) und Postscheck-Aus- 
gabe. 

Betriebskosten-(Lastschrift) und Verschiedene- 
Gutschrift. 

Privat-(Entnahme) und Waren- Verkäufe. 
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1013 Darlehensrück- 

Zahlung durch Bank- 
überweisung 



Verschiedene-Lastsdirift und Bank-Ausgabe. 



1014 Postschecküber- 
weisung des Lieferers 
wegen Warenfehler 
(Preisnachlaß)? 



Welche Unterlagen sind 
für die Buchungen von 

1015 Bank- 

und 

1016 Postschecküber- 
weisungen 

vorhanden? 



1017 Welche Eintra- 
gungen müssen im Wa- 
reneingangsbuch nach 
den gesetzlichen Vor- 
schriften erfolgen? 



1018 Wann müssen die 
Eintragungen im Waren- 
eingangsbuch erfolgen? 



Welche Eintragungen er- 
folgen im Warenein- 
gangsbuch nach den Vor- 
schriften des Einzelhan- 
dels in der Spalte 

1019 Rechnungsbetrag 

1020 Reiner Einkaufs- 
preis 

1021 Warenneben- 
kosten 



Postscheck-Einnahme und Waren-Verkäufe (um- 
satzsteuerfrei!). 



Für die Bankbuchungen gibt es die Kontoauszüge 
mit den Belegen. 



Für die Postscheckbuchungen gibt es den Konto- 
auszug mit Last- und Gutschriftzetteln. 



Im Wareneingangsbuch sind einzutragen: 

1. laufende Nummer, 

2. Tag der Eintragung, 

3. Name und Wohnort des Lieferers, 

4. Art des Warenpostens, 

5. Rechnungsbetrag, 

6. Belegnummer und Ablagestelle. 



Die Eintragungen müssen sofort bei Eingang der 
Waren erfolgen. Dabei ist es gleichgültig, ob die 
Ware sofort oder später bezahlt wird. 



Es werden eingetragen: 
die Endsumme der Rechnung; 



der Netto-Warenpreis nach Abzug etwaiger Ne- 
benkosten, die in der Rechnung auf geführt sind; 

Frachten, Rollgeld, Zustellgeld, Verpackung, Ver- 
mittlungsgebühr ; 
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1022 Abzüge? 



1023 Wie wird aus die- 
sen Beträgen der Be- 
zugspreis (Einstands- 
preis) berechnet? 

1024 Wie lassen sich 

die unbezahlten Lief erer- 
rechnungen feetstellen? 



In welchen Fällen ist 

1025 der Rechnungsbe- 
trag gleich dem reinen 
Einkaufspreis 

1026 der Rechnungsbe- 
trag höher als der reine 
Einkaufspreis 



1027 der Rechnungsbe- 
trag niedriger als der 
reine Einkaufspreis? 

Welche Buchungsarbei- 
ten sind in der Mindest- 
buchführung 

1028 täglich 



1029 monatlich 



1030 vierteljährlich 

zu erledigen? 



Warenrücksendungen, Preisnachlässe, Skonto, 
Vergütung für Rücksendung bezahlter Ver- 
packungsmittel, verauslagte Fracht. 



Reiner Einkaufspreis (Sp. 6 des Wareneingangsb.) 
-r- Abzüge (Sp. 7 des Wareneingangsb.) 

+ Warennebenkosten (Sp . 8 des Wareneingangsb.) 

ergibt Einstandspreis. 

In der Spalte 10 des Wareneingangsbuches sind 
die Zeilen offen, deren Beträge noch nicht be- 
zahlt wurden. Diese werden zusammengezählt. 
Sie ergeben die Summe der Schulden. 



Wenn der Lieferer ab Versandstation unfrei ge- 
liefert hat, oder wenn er frei Haus liefert. 



Wenn der Lieferer ab Versandstation zu liefern 
hatte, aber die Fracht verauslagte. 



Der Lieferer hatte frei Haus zu liefern, er hat 
aber die Sendung unfrei geschickt. 



Folgende Arbeiten sind zu erledigen: 

1. Aufstellung des Kassenberichtes, 

2. Eintragungen ins Wareneingangsbuch, 

3. Verbuchung der Bank- und Postscheckbelege 
sowie des Kassenberichtes im Geschäftstage- 
buch, 

4. Aufzeichnung der Zielverkäufe und -käufe, so- 
weit ein Geschäftsfreundebuch geführt wird. 



1. Aufstellung der Monatsendsummen im Ge- 
schäftstagebuch, 

2. Eintragung der Monatssummen in die Jahres- 
sammenstellung, 

3. Abschluß des Wareneingangsbuches, 

4. Zerlegung des Kontos Verschiedene in der Jah- 
resübersicht. 



1. Verzeichnis der Außenstände und Schulden, 

2. Abschlußarbeiten wie beim Monatsabschluß, 
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1031 Wie wird der 

Vierteljahresumsatz be- 
rechnet? 

Wie wird der Viertel- 
jahres- (Halbjahres-) 
erfolg nach dem 

1032 genauen Ver- 
fahren 



1033 Schätzungs- 
verfahren 

ermittelt? 

1034 Welchen Wert hat 

die kurzfristige Erfolgs- 
rechnung für die Be- 
triebsführung? 



1035 Wie erfolgt die 

Berechnung der Umsatz- 
steuer? 



1036 Wie berechnet 

man bei verschiedenen 
Umsatzsteuersätzen die 
Steuerbeträge? 



1037 Welche Vorarbei- 
ten sind bei dem Jahres- 
abschluß zu leisten? 



Es werden die Barverkäufe der 3 Monate zusam- 
mengezählt und die noch offenen Zielverkäufe 
dazugefügt. So ergibt sich der Vierteljahres- 
umsatz. 



Es ist eine Bestandsaufnahme nötig; die anteili- 
gen Vierteljahreskosten, wie Abschreibungen, 
Steuern, Heizung und Beleuchtung müssen be- 
rücksichtigt werden. Dann ergibt sich eine Vier- 
teljahres- (bzw. Halbjahres-) bilanz und -erfolgs- 
rechnung, die den genauen Gewinn ausweist. 



Mit Hilfe des Reingewinnprozentsatzes vom Vor- 
jahr wird der Reingewinn aus dem Umsatz des 
laufenden Vierteljahres (Halbjahres) berechnet. 



Sie gibt einen Einblick in den Vermögensstand, 
die Schulden und den bisherigen Betriebserfolg. 
Notwendige Änderungen in der Betriebsführung 
können schnellstens durchgeführt werden. 



Im Geschäftstagebuch wird die Umsatzsteuer- 
spalte regelmäßig ausgefüllt, aus deren End- 
summe wird der monatliche Steuerbetrag errech- 
net. 



Aus dem Wareneingangsbuch werden die Ein- 
gänge der Waren mit 1,5 % und 4°/o Umsatzsteuer 
ermittelt, darauf wird der Handelsaufschlag zu- 
geschlagen; von dieser Summe wird die Umsatz- 
steuerschuld ermittelt. Größere Warenbestände 
werden u. U. erst später — nach Verkauf — 
versteuert. 



Folgende Arbeiten sind nötig: 

1. Bestandsaufnahme (Inventur) durch Fest- 
stellung der Warenbestände, des Geldbestandes, 
der Guthaben auf Bank- und Postscheckkonto, 
der Außenstände und Liefererguthaben sowie 
der Geschäftseinrichtung. 

2. Abschluß der Bücher und Jahreszusammen- 
stellung durch Zusammenzählen. Die rechneri- 
sche Richtigkeit ist durch die Summengleich- 
heit gegeben. 

3. Aufgliederung des Kontos „Verschiedene“ auf 
einem besonderen Bogen. 
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1038 Welchen Wert hat 
die Zerlegung des Be- 
triebsunkostenkontos ? 



Wie werden die Außen- 
stände und Schulden 
beim Abschluß verbucht 



1039 bei Forderungs- 
zunahme 



1040 bei Forderungs- 
abnahme 



1041 bei Schulden- 
zunahme 



1042 bei Schulden- 
abnahme? 



1043 Wie wird das 

Konto „Verschiedene“ 
aufgegliedert? 



Die Zerlegung des Betriebsunkostenkontos zeigt, 
welche Kostenarten aufgetreten sind. Ein Ver- 
gleich der Kostenarten der einzelnen Jahre oder 
Monate ergibt, ob die Summen sich verändert 
haben. Beim Steigen muß die Ursache festgestellt 
werden, um gegebenenfalls im nächsten Jahre 
sparsamer zu wirtschaften; z. B.: höhere Aus- 
gaben für Heizung können auf Verschwendung 
oder strengen Winter zurückzuführen sein. 



Da diese Beträge nur am Jahresende durch Bu- 
chung erfaßt werden, ergeben sich regelmäßig 
Ausgleichsbuchungen, weil die Endbestände in 
den einzelnen Jahren verschieden sind. Dieser 
Unterschied wird berechnet. Die Ausgleichs- 
buchungen lauten: 



Bei Forderungszunahme = Anwachsen der Kun- 
denschulden: Verschiedene-Lastschrift und Wa- 
ren-Verkäufe. 



Bei Forderungsabnahme = Rückgang der Kun- 
denschulden: Waren-Einkäufe und Verschiedene- 
Gutschrift. 



Bei Schuldenzunahme = Anwachsen der Lieferer- 
guthaben: Waren-Einkäufe und Verschiedene- 
Gutschrift. 



Bei Schuldenabnahme == Rückgang der Lieferer- 
guthaben: Verschiedene-Lastschrift und Waren- 
verkäufe. 



Es wird für jede Gruppe gleichartiger Geschäfts- 
vorgänge ein Konto eingerichtet (Tabellenform 
z. B.: Kapital, Geschäftsausstattung, Darlehen, 
Schuldwechsel), darin werden die Buchungen aus 
den einzelnen Monaten eingetragen. 

Dann werden die Endsummen der Spalten festge- 
stellt. Kontrolle durch gleiche Endsummen von 
Last- und Gutschriften. Darauf erfolgt die Über- 
tragung in die Betriebsübersicht. 
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1044 Wie werden die 
Anfangsbestände beim 
Abschluß behandelt? 

1045 Wie kann man 
durch Vermögensver- 
gleich den Betriebsüber- 
schuß ermitteln? 



1046 Wie läßt sich der 

Reingewinn berechnen? 



1047 Welche Besonder- 
heit ist bei dem Privat- 
konto in der Betriebs- 
Übersicht zu beachten? 



1048 Welche Folge hat 

diese Eintragung für die 
Berechnung des Reinge- 
winnes? 



Sie werden in der Jahreszusammenstellung an 
die Jahresumsatzzahlen angefügt. 



Es werden am Jahresende die Vermögensteile 
festgestellt; davon sind die Schuldteile abzu- 
ziehen. Daraus ergibt sich das Reinvermögen am 
Jahresende. 

Ein Vergleich mit dem Reinvermögen am Jahres- 
anfang zeigt, ob mit 

Betriebsüberschuß, dann Reinvermögenzunahme, 
oder 

Betriebsunterschuß, dann Reinvermögenabnahme, 
gearbeitet wurde. 



Der Betriebsüberschuß am Jahresende wird 
um die 

Privatentnahmen vermehrt und um die 
Kapitaleinlagen vermindert; dann ergibt sich der 
Reingewinn des abgelaufenen Jahres. 



Das Privatkonto wird in der Gewinn- und Ver- 
lustrechnung unter Aufwand eingesetzt. 



Auf diese Weise wird nicht der Reingewinn, son- 
dern der Betriebsüberschuß als Saldo der Ge- 
winn- und Verlustrechnung ermittelt. 

Betriebsüberschuß und Privatentnahmen zusam- 
men ergeben den Reingewinn. 
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3. Der Kontenrahmen 



1049 Welchen Inhalt 

haben die Kontenklassen 
im Einzelhandelskonten- 
rahmen? 



Sie haben folgenden Inhalt: 



Klasse 0 

Klasse 1 
Klasse 2 
Klasse 3 
Klasse 4 
Klasse 5 
Klasse 6 
Klasse 7 
Klasse 8 
Klasse 9 



= Anlage- und Kapitalkonten (Ruhende 
Konten), 

= Finanzkonten (Umlaufkonten), 

= Abgrenzungskonten, 

= Wareneinkaufskonten, 

= Konten der Kostenarten, 

= frei für Kostenstellenrechnung, 

= Kosten für Nebenbetriebe, 

= frei, 

= Erlöskonten (Warenverkaufskonten), 
= Abschlußkonten. 



1050 Wie ist eine Kon- Jede Kontenklasse zerfällt in 10 Kontengruppen, 
tenklasse unterteilt? z. B. enthält Kontenklasse 1 (Finanzkonten) in der 

Kontengruppe 10 das Kassenkonto, 11 Postscheck- 
und Landeszentralbankkonto usw. 

Eine weitere Unterteilung der Gruppen nach 
Kontenarten ist möglich, z. B. 100 Filialkasse usw. 



Welche Anordnungen 
bestehen über die Ver- 
wendung von Konten- 
gruppen und Konten- 
arten 



1051 bei Mittelbetrie- 
ben 



Mittelbetriebe können 
Klasse zusammenfassen, 
arten ist freigestellt. 



Kontengruppen einer 
Die Wahl der Konten- 



1052 bei Großbetrie- 
ben? 



Bei der Aufstellung des Kontenplanes dürfen 
keine Verschiebungen innerhalb der Konten- 
gruppen und -arten hinsichtlich Inhalt und Ein- 
ordnung vorgenommen werden. 
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1053 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
Kontenrahmen und Kon- 
tenplan? 



Der Kontenrahmen enthält die verbindliche Auf- 
gliederung der Konten für die Betriebe eines Wirt- 
schaftszweiges bzw. seiner Untergliederungen, auf 
die sich der Kontenplan eines Betriebes aufbaut. 
Der Kontenrahmen paßt also für alle gleicharti- 
gen Betriebe, der Kontenplan dagegen nur für die 
Verhältnisse eines bestimmten Betriebes. 



1054 Welche besonde- 
ren Anordnungen be- 
stehen für Ihren Ge- 
schäftszweig? 



1055 Nennen Sie die 

wichtigsten Kontengrup- 
pen der Klasse 01 



Sie enthält die Anlagekonten, z. B. Grundstücke, 
Maschinen, Werkzeuge, Transporteinrichtungen, 
Geschäfts- und Betriebsausstattung. Außerdem 
gehören das Kapitalkonto, die langfristigen Ver- 
bindlichkeiten, Rücklagen. Wertberichtigungen, 
Rückstellungen und Rechnungsabgrenzungsposten 
in diese Klasse. 



1056 Welche Konten- 
gruppen gehören zur 
Klasse 1? 



Sie umfaßt alle Zahlungskonten, wie Kasse, Bank, 
Postscheck. Ferner gehören dazu Besitz- und 
Schuldwechsel, Forderungen und Verbindlich- 
keiten aus Warenlieferungen und Leistungen 
sowie sonstige Forderungen und Verbindlichkei- 
ten, Privatkonten. 



1057 Erklären Sie die 
Bezeichnungen: 

Forderungen aus Waren- 
lieferungen und Lei- 
stungen 



Auf diesem Konto sind alle Außenstände *= For- 
derungen an Kunden zu verbuchen, die durch Lie- 
ferung von Waren und Ausführung von Arbeiten 
(Leistungen), wie Reparaturen, Anfertigungen, 
entstanden sind. 



1058 V erbindlichkeit en 
aus Warenlieferungen 
und Leistungen! 



Durch den Kauf von Waren und die Beanspru- 
chung fremder Arbeit (Leistungen), wie Ausfüh- 
renlassen von Reparaturen, Sonderanfertigungen, 
Beförderung von Waren, Einholen von Auskünf- 
ten u. a. entstehen Schulden (Verbindlichkeiten), 
die auf diesem Konto zu verbuchen sind. 
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Nennen Sie andere Be- 
zeichnungen für das 
Konto 

1059 Forderungen 



1060 Verbindlich- 
keiten! 



1061 Warum ist das 
Privatkonto kein 
Kostenkonto? 



1062 Welchen Konten- 
inhalt haben 
Sonstige Forderungen 



1063 Sonstige Verbind- 
lichkeiten? 



Welchen Inhalt haben 
die Kontenseiten der 
folgenden Konten: 

1064 Kasse — Soll 



1065 Kasse — Haben 



1066 Bank — Soll 



1067 Bank — Haben 



1068 Geschäftsausstat- 
tung — Soll 

1069 Geschäftsausstat- 
tung — Haben 



Es heißt auch Schuldner-. Kunden- oder Debito- 
renkonto, Außenstände 



Es heißt auch Gläubiger-, Lieferer- oder Kredi- 
torenkonto, Buchschulden. 



Das Privatkonto enthält den Privatverbrauch des 
Inhabers. Diese Ausgaben haben nichts mit dem 
Geschäftsaufwand zu tun. 



Sie enthalten alle übrigen Außenstände, die nicht 
unmittelbar aus dem Betriebszweck des Waren- 
verkaufes bzw. den Arbeitsleistungen entstanden 
sind, ferner Anzahlungen bei Lieferern. 



Sie nehmen alle Schulden auf, die nicht durch 
Einkäufe von Waren, Geschäftsausstattung bzw. 
Arbeitsleistungen entstanden sind, z. B. Schulden 
bei der Ortskrankenkasse, dem Finanzamt, ferner 
Kundenanzahlungen. 



Sie enthalten: 

Anfangsbestand und alle Geldeingänge; 



alle Geldausgänge und den Endbestand; 



den Anfangsbestand und alle Bankeingänge durch 
Einzahlungen, Überweisungen, Wechseldiskontie- 
rungen, Wertpapierverkäufe, Guthabenzinsen; 



alle Bankausgänge durch Abhebungen, Überwei- 
sungen, Schuldwechsel-Einlösungen, Wertpapier- 
käufe, Schuldzinsen, Provisionsverpflichtungen 
und den Endbestand; 



den Anfangsbestand, alle Zugänge; 



alle Abgänge, Abschreibungen sowie den End- 
bestand; 
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1070 Forderungen — 
Soll 



1071 Forderungen — 

Haben 



1072 zweifelhafte For- 
derungen — Soll 



1073 zweifelhafte For- 
derungen — Haben 



1074 Delkredere- 

Fondskonto — Haben 



1075 Delkredere- 

Fondskonto — Soll 



1076 Besitzwechsel — 
Soll 



1077 Besitzwechsel — 

Haben 



1078 Schuldwechsel — 

Haben 



1079 Schuld Wechsel — 

Soll 



1080 Privat — Haben 



1081 Privat — Soll? 
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den Anfangsbestand, die Zunahmen durch Waren- 
verkäufe, Frachtbelastungen, Zinsen usw.; 



alle Zahlungen durch Kasse, Bank, Postscheck, 
Preisnachlässe, Warengutschriften und den End- 
bestand. 



In diesem Konto stehen auf der Sollseite die 
unsicheren Forderungen — Dubiosen. 



Die Habenseite enthält die Abbuchung nach ein- 
gegangenen Zahlungen, die Abschreibungen nach 
Verlust und den Endbestand. 

Das Konto heißt auch Dubiosenkonto. 



Es ist ein Wertberichtigungskonto für zweifelhafte 
Forderungen. Auf der Habenseite stehen die 
Wertberichtigungen. 



Auf der Sollseite stehen die Abbuchungen bei 
Verlusten von Forderungen. 

Das Delkredere-Fondskonto ist ein passives Konto. 



Den Anfangsbestand und alle Wechseleingänge, 
Rückwechsel; 



alle Wechselausgänge durch Diskontierungen, 
Weitergaben, Rückgriffe und den Endbestand; 



den Anfangsbestand, die ausgestellten Schuld- 
wechsel; 



die eingelösten Schuldwechsel und den End- 
bestand; 



Eingänge für Privatzwecke, Unternehmerlohn, 
ferner u. U. Reingewinn und Saldo: 



die Privatentnahmen in Geld oder Waren, durch 
Banküberweisungen für private Steuern, Strafen 
ferner u. U. Reinverlust und Saldo. 




1082 Welche Aufgaben 
hat die Klasse 2? 



1083 Warum werden 
Aufwendungen und Er- 
träge für Grundstück 
und Gebäude unter den 
Abgrenzungskonten ab- 
gerechnet? 



Nennen Sie Beispiele 
für 

1084 außerordentlichen 
Aufwand 



1085 betriebsfremden 
Aufwand 



1086 außerordentlichen 
Ertrag 



1087 betriebsfremden 
Ertrag 



1088 Haus- und Grund- 
stücksaufwand 



1089 Haus- und Grund- 
stücksertrag 



Sie nimmt alle Aufwendungen und Ertrage auf, 
die nicht aus dem gewöhnlichen Warengeschäft 
herrühren, sondern die entweder ganz selten Vor- 
kommen (außerordentlich) oder mit der eigent- 
lichen betrieblichen Tätigkeit (betriebsfremd) 
nichts zu tun haben. Sie will also diese nicht 
kalkulierbaren Kosten von den kalkulierbaren 
trennen. Ebenso soll der wirkliche Betriebsertrag 
von anderen Erträgen getrennt werden. Außer- 
dem wird über Klasse 2 die zeitliche Abgrenzung 
vorgenommen (Gegenkonto 09 mit den Posten der 
J ahresabgrenzung). 

Die Abrechnung erfolgt über das Abgrenzungs- 
Sammelkonto. 



Im Einzelhandel haben die meisten Ladenbesitzer 
nur gemietete Betriebsräume. Eigene Räume sind 
für den Geschäftsbetrieb nicht erforderlich, des- 
halb wird Grundbesitz als betriebsfremd ange- 
sehen. Die Aufwendungen und Erträge sind über 
Klasse 2 zu verbuchen. 

Dadurch ist eine Kostenstelle für Grundstücks- 
und Gebäude-Aufwendungen und -Erträge ein- 
gerichtet worden, die über das Abgrenzungs- 
sammelkonto 90 abgerechnet werden muß. 



Ausgaben für Wasserschäden, Geschäftsjubiläum; 
Schaufensterbruch, Diebstahl; 



Ausgaben für Betriebsküche, Spenden, zusätz- 
liche Personalschulung; 



Einnahmen aus Verkauf von abgeschriebenen 
Waren oder aus abgeschriebenen Forderungen; 



Einnahmen aus Verkauf von Einrichtungsteilen, 
aus Zinsen, Kursgewinn bei Sorten; 



Grundsteuern, Reparaturen; 



Einnahmen aus Vermietungen, Verpachtungen, 
Obstverkäufen. 
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1090 Wie läßt sich in 

Kontenklasse 3 der Wa- 
reneinstandspreis be- 
rechnen? 



Erklären Sie den In- 
halt der 

1091 Sollseite 



1092 Habenseite 

des Wareneinkaufs- 
kontos (Waren- 
bestandskontos) ! 



Mit welchen Konten 
sind 

1093 das Warenbezugs- 
kosten-Konto (37) 

und 

1094 das Nachlässe- 

Konto (38) 
abzurechnen? 



Was bezeichnet man als 

1095 Kommissions- 
ware 



1096 Konsignations- 
ware (Kontengruppe 39)? 



Der Wareneinstandspreis ergibt sich aus dem rei- 
nen Einkaufspreis (Kontengruppen 30 — 36) 

+ Warenbezugs- und Nebenkosten (Konten- 
gruppe 37) 

-r- Nachlässe (Kontengruppe 38). 

Einstands- oder Bezugspreis. 



Auf der Sollseite des Wareneinkaufskontos 
stehen: 

1. die Anfangsbestände, 

2. die Einkäufe nebst Warenbezugskosten (soweit 
nicht auf Konto 37). 



Auf der Habenseite stehen: 

1. die Nachlässe der Lieferer (Skonti, Boni, Preis- 
nachlässe (soweit nicht auf Konto 38), 

2. Rücksendungen an Lieferer, 

3. der Endbestand (Inventurbestand) zu Ein- 
standspreisen. 

4. der Saldo = verkaufte Waren zu Einstands- 
preisen. 



Der Saldo dieses Kontos wird auf der Sollseite 
des Wareneinkaufskontos gegengebucht. 



Der Saldo dieses Kontos wird auf die Habenseite 
des Wareneinkaufskontos übertragen. 



Es ist Ware, die das Einzelhandelsgeschäft im 
Aufträge eines anderen (meist des Herstellers) 
zum Verkauf übernommen hat. 



Es ist Ware, die das Einzelhandelsgeschäft einem 
anderen Betrieb zum Verkauf übergeben hat. 
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1097 Welche Kosten- 
arten werden in der 
Klasse 4 abgerechnet? 



1098 Was versteht man 

unter den Verrechnungs- 
konten der Klasse 5? 



Was versteht man unter 

1099 Kostenarten 



1100 Kostenstellen 



1101 Kostenträgern? 



1102 Warum wird im 
Einzelhandel keine Ko- 
stenstellenrechnung 
durchgeführt? 



Sie enthält die Kosten des Betriebes, d. h. Kosten, 

die sich aus der Einzelhandelstätigkeit ergeben. 

Die Kontengruppen heißen: 

40 Personalkosten und Sozialabgaben, 

41 Miete, Mietwert, wenn der Betrieb sich im 
eigenen Haus befindet, 

42 Sachkosten für Geschäftsräume (Heizung, Be- 
leuchtung usw.), 

43 Steuern, Abgaben, Pflichtbeiträge des Betrie- 
bes, 

44 Sachkosten für Werbung, 

45 Sachkosten für Warenabgabe und -Zustellung 
(Versandkosten), 

46 Zinsen, 

47 Abschreibungen, außer für Gebäude, 

48 sonstige Geschäftsausgaben, wie Porto, Fern- 
sprecher usw. 

49 frei für Einzelkosten, wie Reisespesen, Provi- 
sion, besondere Verpackungen u. a. 



In diesen Kontengruppen werden die verrech- 
neten Kostenarten verbucht, nachdem sie im Be- 
triebsabrechnungsbogen auf die Kostenstellen 
verteilt worden sind. Diese Verrechnungsart ist 
im Einzelhandel nicht üblich. 



Die einzelnen Kosten sind nach ihrem Ausgabe- 
zweck aufgeteilt, z. B. Miete, Gehälter, Steuern. 



Es sind die Stellen, auf denen die Kosten ent- 
stehen, z. B. Büro, Lager, Verkaufsabteilungen. 



Die Waren und Leistungen (z. B. Reparaturen) 
des Geschäftes sind die Kostenträger. 



Im Mittelbetriebe sind die Verkaufsabteilungen 
als Kostenstellen zu klein, die Verrechnung wäre 
zu kostspielig, ohne wesentliche Ergebnisse zu 
bringen. Im Großbetrieb ist sie sinnvoller. Jedoch 
erfordert sie so viel Aufwand, daß die Betriebe 
meistens davon absehen, dafür aber statistische 
Berechnungen durchführen Sie sind für betrieb- 
liche Planungen ausreichend. 
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1103 Wie werden die 

Kosten für Neben- 
betriebe behandelt? 



1104 Welchen Inhalt 

hat die Klasse 8? 



1105 Warum wurde 
das Warenkonto zerlegt? 



1106 Erklären Sie den 
Inhalt der Sollseite 



1107 Habenseite des 
Warenverkaufskontos 
(Warenumsatzkonto) ! 



1108 Mit welchem 
Konto ist das Konto 
Erlösschmälerungen (89) 
abzurechnen? 



1109 Welche Buchungs- 
vorgänge nimmt die 
Klasse 9 auf? 



1110 Wie wird das Ab- 
grenzungssammelkonto 
90 abgerechnet? 



Die Kosten für Nebenbetriebe sind in Klasse « 
zu verbuchen. Es empfiehlt sich, für die Konten- 
gruppen die gleiche Einstellung nach Kostenarten 
wie in Klasse 4 vorzunehmen. 



Sie enthält die Warenverkäufe und Erlösschmäle- 
rungen durch Gutschriften bei Warenrücknahme, 
Preisnachlaß, Verpackungsrücksendung, Boni und 
Skonti für Kunden. 



Das gemischte Warenkonto liefert keine klaren 
Unterlagen für die Berechnung der Endbestände 
und Erlöse. 

Ferner zeigt es nicht ohne weiteres den Waren- 
umsatz. Ebenso ist die kurzfristige Erfolgsrech- 
nung ohne Warenbestandsaufnahme unmöglich. 



Auf der Sollseite des Warenverkaufskontos 
stehen: 

1. Erlösschmälerungen durch Rabatte, Boni und 
Preisnachlässe für Kunden (soweit nicht auf 
Konto 89); 

2. Warenrücksendungen der Kunden; 

3. verkaufte Waren zu Einstandspreisen (Saldo 
vom Wareneinkaufskonto 30); 

4. Saldo = Rohgewinn = Warenumsatzgewinn. 



Auf der Habenseite stehen: 

1. Warenverkauf zu Verkaufspreisen; 

2. Saldo = Rohverlust = Warenumsatzverlust. 



Der Saldo dieses Kontos ist auf das Waren- 
verkaufskonto im Soll zu verbuchen. 



Sie dient dem Abschluß. Deshalb enthält sie das 
Bilanzkonto, das Gewinn- und Verlustkonto und 
das Abgrenzungssammelkonto (für die Konten 
der Klasse 2). 



Aus den Konten der Klasse 2 werden die Endsum- 
men oder Salden in das Abgrenzungssammel- 
konto übertragen. Der Saldo dieses Kontos wird 
im Gewinn- und Verlustkonto gegengebucht. 
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Für die folgenden Vor- 
gänge sind die Bu- 
chungssätze für dieMin- 
destbuchführung und die 
Kontennummem nach 
dem Kontenrahmen des 
Einzelhandels anzuge- 
ben: 

1111 Barkauf von 

Waren 

1112 Zielkauf von 

Waren 

1113 Barverkauf von 
Waren 

1114 Zielverkauf von 

Waren 



1115 Gehaltszahlung 



1116 Mietüberweisung 
durch Postscheck 

( s /4 Betrieb, l U Privat) 

1117 Frachtbezahlung 

in Bargeld beim Waren- 
eingang 

1118 Regalkauf durch 
Scheck 



1119 Privatentnahme 

von Waren 

1120 Wechselziehung 
auf Kunden 

1121 Diskontierung 
eines Kundenwechsels 
durch die Bank 



1122 Drucksachenbe- 
zahlung durch Banküber- 
weisung 




1123 Gutschrift eines 

Preisnachlasses für 
Kunden 



1124 Barzahlung für 
Reisekosten 



1125 Gutschrift des Lie- 
ferers für Preisnachlaß 



1126 Banküberweisung 
an Lieferer mit Skonto- 
abzug 

1127 Bankeinzahlung 

1128 Postschecküber- 
weisung des Kunden 
mit Skontoabzug 

1129 Barabhebung von 
der Bank 

1130 Zinsbelastung 

der Bank 



1131 Mieteinnahme 

in Bargeld 

1132 Wechselziehung 

des Lieferers 

1133 Verkauf einer ge- 
brauchten Registrier- 
kasse gegen Scheck 

1134 Rückstellung für 
Hausreparatur 

1135 Einlösung eines 

Schuld Wechsels durch 
die Bank 



1136 Postscheckein- 
gang für Warenversand 
unter Nachnahme 
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1137 Barzahlung für 

Ladenreinigungskosten 



1138 Tausch von Waren 
gegen Ausbesserungs- 
arbeiten an der 
Ladentür 

1139 Rückgriff für 

einen protestierten 
Besitzwechsel 



1U0 Barkauf von 
Werkzeug 

1141 Einzahlung auf 

Postscheckkonto 

1142 Zahlkarte für die 

Einkommensteuer 

1143 Banküberweisung 

zur Tilgung eines 
Darlehens 

1144 Barbezahlung der 
Rückfracht für Ver- 
packungsmittel 

1145 Postbarscheck an 

Lieferer mit Kosten- 
belastung des Post- 
scheckamtes 

1146 Postschecküber- 
weisung für Gewerbe- 
steuer 

1147 Barzahlung für 

Autoreparatur 



1148 Zinszahlung in 

Bargeld für Darlehen 



1149 Gehaltsvorschuß 




1150 V erzugsgebühr en 
für verspätete Bezah- 
lung der Umsatzsteuer 

1151 Trinkgeld für 

Rollfuhrmann 



1152 Nachzahlung für 

Porto 



1153 Barzahlung für 
Müllabfuhr 

1154 Barkauf von 
Büromitteln 



1155 Zielkauf von 

Verpackungsmitteln 

1156 Banküberweisung 
für Sozialabgaben 

1157 Postschecküber- 
weisung der Lohn- 
steuer 

1158 Tagegeld für 

Schaufensterarbeiten 
eines betriebsfremden 
Schaufenstergestalters 

1159 Banküberweisung 
für Berufsverbands- 
beitrag 

1160 Postscheckanzah- 
lung bei einem Lieferer 

1161 Geldgeschenk bei 
der Hochzeit einer Ver- 
käuferin 

1162 Barverkauf einer 
gebrauchten Waage 

1163 Umbuchung einer 
zweifelhaften Forderung 
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1164 Bareinnahme für 
ausgeführte Reparatur 



1165 Banküberweisung 
für Arztrechnung des 
Inhabers 



1166 Barzahlung für 
Lichtrechnung 

(®/ 4 Betrieb, V4 Privat) 

1167 Geldspende des 

Inhabers für eine 
Betriebsfeier 



1168 Kauf von Brief- 
marken 



1169 Kundenanzahlung 
in Bargeld für 
bestellte Waren 



1170 Barzahlung für 
Schreibmaschinen- 
ausbesserung 

1171 Banküberweisung 
für Feuer- und Unfall- 
versicherung 

( 2 /a Betrieb, Vs Privat) 



1172 Postschecküber- 
weisung für Lebens- 
versicherung 



1173 Bezahlung einer 
Dachrinnenerneuerung 
durch Bankscheck 



1174 Barzahlung für 

Schaufenster- Ausstel- 
lungsstücke 



1175 Barzahlung für 

War enver sandkosten 




1176 Banküberweisung 
für Umsatzsteuer 



1177 Zahlkarte für 

Grundsteuer 



1178 Eingang von Wa- 
ren unter Nachnahme 



1179 Kauf von 

Heizmitteln für Betrieb 
und Privat 

1180 Barzahlung für 
Strafverfügung der 
Preisüberwachungsstelle 

1181 Belastung für 
einen protestierten 
Kundenwechsel 

1182 Belastung für 
Postscheckvordrucke 

1183 Lief er ergut schrift 
für zurückgesandte 
Verpackungsmittel 

1184 Gutschrift einer 
V ermittlerprovision 
durch Lieferer 

1185 Barzahlung der 
Weihnachtsgelder 

1186 Warenrücksen- 
dung an Lieferer 

1187 Privatentnahme 
in Bargeld 

1188 Warenrücksen- 
dung eines Kunden 

1189 Verrechnung des 
Unternehmerlohnes 
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1190 Barkosten für 
Bücherrevisor 



1191 Darlehensauf- 
nahme in Bargeld 



1192 Kassenüberschuß 

1193 Kassenfehlbetrag 

1194 Abbuchung einer 

zweifelhaften Forderung 



1195 Schadensbuchung 

nach Schaufensterbrand 

1196 Barkauf von 

Reparaturmaterial 

1197 Erlös aus 

abgeschriebenen 

Lagerhütern 



1193 Noch nicht 

bezahlte Umsatzsteuer 

1199 Postscheck- 

belastung für Fern- 
sprechkosten 

1290 Eingang von 
Kommissionswaren 

1201 Abschreibung aut 
Geschäftsausstattung 

1202 Sonderabschrei- 
bung auf Geschäfts- 
ausstattung 



1203 Warentausch 

1204 Rote-Kreuz- 

Spende in Waren 




1205 Banküberweisung 

für Handelskammer- 
beitrag 



1206 Bankzinsen- 
gutschrift 

1207 Postscheckein- 
gang für abgeschriebene 
Forderung 



1208 Schadenersatz- 
leistung an Kunden in 
Bargeld 



1209 Umbuchung des 
vorausbezahlten Feuer- 
versicherungsbeitrages 



1210 Gutschrift der 
Sozialabgaben der 
Angestellten und des 
Betriebes 



1211 Abschreibung auf 
Forderungen 



1212 Barerlös aus Ver- 
kauf von alten Ver- 
packungsmitteln 



1213 Kos tenvor schuß 

für Zahlungsklage 



1214 Barkauf von 
Wechselstempelmarken 

Erklären Sie die häufig- 
sten Buchungssätze! 

1215 Wareneinkauf 

an Kasse 



1216 Kasse an Waren- 
verkauf 
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1217 Kasse an 

Sonstige Geschäfts- 
ausgaben 

1218 Privat an Kasse 

1219 Wareneinkauf an 

V erbindlichkeiten 

1220 Forderungen an 
Warenverkauf 

1221 Nachlässe an 
Wareneinkauf 

1222 Kasse an Grund- 
stücks-Erträge 

1223 Sonstige Verbind- 
lichkeiten an Postscheck 

1224 Betriebsfremder 

Aufwand an Bank 

1225 Verbindlich- 
keiten an Nachlässe 

1226 Hypotheken an 
Bank 

1227 Wareneinkauf an 
Warenbezugskosten 

1228 Warenverkauf an 
Erlösschmälerungen 

1229 Verbindlich- 
keiten an Bank 

1230 Postscheck an 
Forderungen 

1231 Privat an Waren- 
verkauf 



1232 Bank an Kasse 




1233 Bank an 

Postscheck 

1234 Geschäfts- 
ausstattung an Bank 

1235 Zinsen an Bank 

1236 Bank an Forde- 
rungen 

1237 Verbindlich- 
keiten an Schuld Wechsel 

1238 Bank an 

Besitzwechsel 

1239 Verbindlich- 
keiten an Besitzwechsel 

1240 Schuld Wechsel 

an Bank 

1241 Fuhrpark an 

Schuldwechsel 

1242 Kasse an Privat 

1243 Besitzwechsel 

an Forderungen 

1244 Warenbezugs- 
kosten an Kasse 

1245 Verbindlich- 
keiten an Nachlaß 

1246 Erlösschmäle- 
rungen an Forderungen 

1247 Kasse an Bank 

1248 Verbindlich- 
keiten an Wareneinkauf 

1249 Besitzwechsel an 
V erbindlichkeiten 

1250 Verbindlichkeiten 
an Warenbezugskosten 
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1251 Warenverkauf 

an Forderungen 



1252 Verbindlich- 
keiten an Postscheck 

1253 Kasse an außer- 
ordentlichen Ertrag 

1254 Sonstige Forde- 
rungen an Bank 

1255 Kasse an Dar- 
lehen 

1256 Warenverkauf 
an Wareneinkauf 

1257 Zweifelhafte 

Forderungen an Forde- 
rungen 

1258 Warum sind Ab- 
schreibungen nötig? 



Wie wird die 

1259 technische Ab- 
schreibung 



1260 wirtschaftliche 

Abschreibung 

berechnet? 



1261 Bei welchen 
Bilanzposten sind Ab- 
schreibungen nötig? 



Die Abschreibung erfaßt die jährlichen Ab- 
nutzungen oder Aufwendungen, die während des 
J ahres nicht durch laufende Kostenbuchungen 
in Klasse 4 abgebucht worden sind. 



Berechnungsgrundlage bildet die voraussichtliche 
Benutzungsdauer. 

Wird diese z. B. auf 10 Jahre geschätzt, so werden 
jährlich 10 °/o vom Anschaf fungswerte abgeschrie- 
ben, bei 4 Jahren Benutzungsdauer also 25 °/o Ab- 
schreibung. 



Sie berücksichtigt nur die wirtschaftliche Ent- 
wicklung, z. B. die Wandlungen bei Mode und Ge- 
schmack, Preisverschiebungen, Aufkommen von 
Wettbewerbern. Da sie die umsatzschmälernden 
Ereignisse erfaßt, kommt diese Abschreibung 
hauptsächlich für Waren, seltener für die Ge- 
schäftsausstattung in Frage. 



Abschreibungen sind nötig bei: 

1. Gebäuden, 

2. Verkehrsmitteln = Fuhrpark, Transportein- 
richtungen, 

3. Geschäftsausstattung, 

4 Forderungen, 

5. Waren. 
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1262 Welche Abschrei- 
bungsform ist nach den 
Buchführungsrichtlinien 
erwünscht? 

1263 Welche Abschrei- 
bungsform bevorzugt 
die Praxis? 

Erklären Sie die 
Buchungen bei der 

1264 mittelbaren Ab- 
schreibung 



1265 unmittelbaren 

Abschreibung! 



Erklären Sie die 
Abschreibungsformen: 

1266 vom Anschaf- 
fungswert 



1267 vom Restwert 



1268 vom Zeitwert 



1269 gleichbleibende 

Abschreibung 



Die Buchführungsriditlinien empfehlen die mit' 
telbare (indirekte) Abschreibungsform. 



In der Praxis wird überwiegend noch die unmit- 
telbare (direkte) Abschreibungsform angewendet. 



Bei der mittelbaren Abschreibung wird die Wert- 
minderung auf der Habenseite eines passiven 
Wertberichtigungskontos (09), z. B. für Geschäfts- 
ausstattung, Grundstück und Gebäude, Forderun- 
gen, verbucht, die Gegenbuchung erfolgt auf der 
Sollseite des Abschreibungskontos (47). Das aktive 
Bestandskonto bleibt also unverändert. 



Bei der unmittelbaren Abschreibung wird die 
Wertminderung auf dem aktiven Konto auf der 
Habenseite, z. B. Geschäftsausstattung (03), und 
auf der Sollseite des Abschreibungskontos (47) 
verbucht. Das Geschäftsausstattungskonto wird 
also immer kleiner, bis zu 1, — DM als Erinne- 
rungsposten. 



Es wird jedes Jahr ein Prozentwert vom Anschaf- 
fungswert abgeschrieben. In der Bilanz wird der 
Restwert ausgewiesen. 



Es wird jedes Jahr ein Prozentwert vom Restwert 
abgeschrieben. Der Abschreibungsbetrag wird 
also trotz gleichbleibenden Prozentsatzes jedes 
Jahr niedriger. 



Es wird jedes Jahr der jeweilige Anschaffungs- 
wert zugrunde gelegt, der Abschreibungsprozent- 
sat^ kann gleichbleiben oder wechseln. 



Es wird jedes Jahr derselbe Abschreibungspro- 
zentsatz verwendet. 
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1270 steigende Ab- 
schreibung 


Der Abschreibungsprozentsatz wird allmählich 
erhöht, etwa jährlich um 1 — 2 8 /o. 


1271 fallende Ab- 
schreibung! 


Der Abschreibungssatz wird allmählich gesenkt, 
etwa um 1 °/o jährlich. 


In welchen Fällen ist die 




1272 steigende 


Sie ist berechtigt, wenn vom Restwert abgeschrie- 
ben wird, ferner bei Maschinen, deren Leistungs- 
fähigkeit sinkt bzw. die einem wachsenden Ver- 
schleiß unterliegen. 


1273 fallende 

Abschreibung berechtigt? 


Sie kann bei Anlageteilen angewendet werden, 
die nur noch als Ersatz bei Ausfall neuerer 
Maschinen bzw. bei Überbeschäftigung eingesetzt 
werden. 


Welche Abschreibungs- 
sätze gelten für 


Es gelten folgende Abschreibungssätze: 


1274 Büroausstattung 


10 — 20 •/• 


1275 Ladeneinrichtung 


10 — 50 °/o 


1276 Büromaschinen 


10 — 25 °/o 


1277 Schaufenster- 
gestaltungsmittel 


33 — 50 °/o 


1278 Lastkraftwagen 


15 — 25 •/• 


1279 Fahrräder 


25 — 33 °/o 


1 280 Lagereinrichtung 


5 — 10°/« 


1281 Gebäude mit 

Grundstück 


0,5 — 1 °/o 


1 282 Gebäude ohne 
Grundstück 


1 — 2 % 


1 283 Markisen 


15 — 33 °/o 


1 284 Beleuchtungs- 
einrichtungen 


12 — 20 °/o 


1 285 Schreibmaschinen 


10 — 25 °/o 


1 286 Werkzeuge? 


33 _ 50 o/o 
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1287 Was versteht 

man unter geringwer- 
tigen Wirtschaf tsgütern? 



1288 Welche Finan- 
zierungsart wird da- 
durch gefördert? 

1289 Welche Aufgabe 
hat das Abgrenzungs- 
Sammelkonto beim 
Abschluß? 



1290 Welchen Vorteil 
bietet diese Abschluß- 
form? 



Welche Gliederung hat 
das Gewinn- und 
Verlustkonto 

1291 auf der 

Aufwandseite 



1292 auf der 

Ertragsseite? 



Geringwertige Wirtschaftsgüter sind Teile der Ge- 
schäftsausstattung, die unter 600, — DM Anschaf- 
fungskosten verursachten. Sie können sofort ab- 
geschrieben werden. 



Dadurch wird die Eigenfinanzierung, d. h. die 
Anschaffung aus eigenen Mitteln, gefördert. 



Auf dem Abgrenzungs-Sammelkonto werden auf 
der Sollseite die Summen oder Salden der be- 
triebsfremden und außerordentlichen Aufwen- 
dungen erfaßt. Auf der Habenseite werden die 
Summen oder Salden der betriebsfremden und 
außerordentlichen Erträge eingetragen. Gegen- 
konten stehen in Klasse 2. Die Endbeträge der 
Seiten oder der Saldo des Abgrenzungs-Sammel- 
kontos werden auf das Gewinn- und Verlust- 
konto übertragen. 



Dadurch werden betriebseigene von betriebs- 
fremden oder außerordentlichen Aufwendungen 
und Erträgen klar abgegrenzt. 



Auf der Aufwandseite stehen: 

Personalkosten des Handelsbetriebes (Konten- 
gruppe 40), 

Sachkosten des Handelsbetriebes (Kontengruppen 
41, 42, 43, 44, 45, 48), 

sonstige Aufwendungen des Handelsbetriebes 
(Kontengruppen 46, 47, 49), 

Kosten der Nebenbetriebe (Klasse 6), 
betriebsfremde Aufwendungen (Klasse 2) mit der 
Summe der Sollseite oder dem Soll-Saldo des 
Abgrenzungs-Sammelkontos, 

Reingewinn (als Saldo). 



Auf der Ertragsseite stehen: 

Bruttoerträge aus Warenverkäufen (Kontengrup- 
pen 80 — 88), 

Bruttoerträge aus Nebenbetrieben (Klasse 6), 
betriebsfremde Erträge (Klasse 2) mit der Summe 
der Habenseite oder dem Habensaldo des Ab- 
grenzungs-Sammelkontos, 

(evtl. Reinverlust als Saldo). 
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Welcher Unterschied 
besteht zwischen 



1293 offenen und 

stillen Rücklagen 



1294 gesetzlichen und 

freiwilligen Reserven? 



1295 Für welche 

Zwecke erfolgen Rück- 
stellungen? 



1296 Warum wird das 

Tabellentagebuch im 
Einzelhandel am meisten 
verwendet? 



1297 Welche Aufgabe 

hat die Seitenkontrolle 
des Tabellentagebuches? 



1298 Welche Vorteile 

bietet die Anwendung 
der deutschen Buch- 
führungsform? 



Offene Rücklagen (Reserven) sind in der Bilanz 
ausgewiesen, 

stille Rücklagen (Reserven) sind versteckt (z. B. 
Unterbewertung von Warenbeständen). 



Aktiengesellschaften müssen 5 °/o des Reingewin- 
nes den gesetzlichen Reserven zufügen, bis diese 
10 °/o des Geschäftskapitals erreicht haben. 
Freiwillige Reserven kann jeder Betrieb jeder- 
zeit für irgendwelche Zwecke bilden. 



Eine Rückstellung erfolgt für ungewisse Fälle, 
deren Grund wohl, deren Höhe aber noch nicht 
bekannt ist, z. B. für zweifelhafte Schuldner, für 
schwebende oder drohende Prozesse. 



Das Tabellentagebuch (amerikanische Journal) 
wird bevorzugt, weil es in besonders übersicht- 
licher Form den Zusammenhang der Buchungen 
zeigt. Außerdem ermöglicht es durch die Seiten- 
bilanz dauernde Kontrolle. 



Durch die Seitenkontrolle wird die rechnerische 
Richtigkeit jeder Seite geprüft. Wenn die Summe 
der Sollseiten gleich der Summe der Habenseiten 
ist und mit der Endsumme der Betragsspalte 
(Kontrolle) übereinstimmt, dann besteht die Ge- 
wißheit, daß jede Buchung doppelt eingetragen 
worden ist. Wurde die Buchung aber auf dem 
falschen Konto vorgenommen, so ist der Fehler 
nicht auf diese Weise feststellbar. Ebenso sind 
fehlende Buchungen oder Doppelbuchungen nicht 
erkennbar. 



Die Vorteile sind: 

1. Durch Zerlegung des Grundbuches in Tage- 
buch, Kassenbuch, Warenein- und Waren- 
verkaufsbuch werden die Geschäftsvorfälle von 
Anfang an weitgehend aufgeteilt. 

2. Das Sammelbuch nimmt die Monatsumsatz- 
zahlen auf und entlastet damit das Hauptbuch 
von vielen Einzelbuchungen. 

3 Die obengenannte Aufteilung des Grundbuches 
entspricht den regelmäßigen Geschäftsvorgän- 
gen im Einzelhandelsbetrieb. 
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1299 Welche Naditeile 

ergeben sich? 



1300 Welche Vorteile 

bietet die Durch- 
schreibebuchführung? 



1301 Welche Nachteile 

hat das Durchschreibe- 
verfahren? 



1302 Welche zwei Ar- 
ten von Durchschreibe- 
verfahren gibt es? 



Beschreiben Sie folgende 
Formen der Durch- 
schreibebuchführung: 

1303 das Einspalten- 
verfahren 
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Durch die Übertragungen ins Sammelbuch und 
Hauptbuch entsteht Mehrarbeit, außerdem kön- 
nen mehr Fehler Vorkommen. 



Es tritt eine wesentliche Arbeitsersparnis ein: 

1. Wegfall der Übertragungsarbeit vom Grund- 
buch ins Hauptbuch; 

2. Vermeidung von Übertragungsfehlern erspart 

die Sucharbeit; 

3. die Kontrolle des Grundbuches ist zugleich 
Kontrolle für Haupt- und Nebenbücher (in 
Karteiform) ; 

4. jederzeitige Abschlußbereitschaft. 



Nachteile sind: 

1. Es ist teurer, weil es einen Buchungsapparat 
und laufend Karteikarten erfordert. 

2. Es verlangt eingearbeitete Fachkräfte, weil die 
Fehler im Tagebuch und auf dem Kontenblatt 
zugleich entstehen. Es fehlt also die Kontroll- 
möglichkeit, die bei der Ubertragungsbuch- 
führung vorhanden ist. 

3. Es kann eine Kontenkarte leichter als ein 
Buch verloren gehen. Der Verlust ist an Hand 
des vorgeschriebenen gebundenen Kontenver- 
zeichnisses festzustellen. Die Karte kann aus 
den Aufzeichnungen im Grundbuch notfalls 
neu angefertigt werden. 



Man unterscheidet: 



1 . 


Kontoblatt mit 

Durchschrift. 


Urschrift, 


Grundbuch 


mit 


2. 


Grundbuch mit 
Durchschrift. 


Urschrift, 


Kontoblatt 


mit 



Beim Einspaltenverfahren hat das Tagebuch nur 
eine Spalte. 




1304 das Zweispalten- 
verfahren 

1305 das Dreispalten- 
verfahren 

1306 Dreispalten mit 
Sammelspalten 
{Nachspalten) 



1307 Vierspalten- 
verfahren 

1308 die Durchschrift 
für Kontokorrent 

1309 die Durchschrift 
für Konto Verschiedene 

1310 das Einzugs- 
verfahren 



1311 das Zweizugs- 
verfahren! 

1312 Wie erfolgt der 

Abschluß der Sammel- 
spalten (Nachspalten)? 



1313 Wie werden die 

Lieferer- und Kunden- 
konten beim Abschluß 
ausgeglichen? 

1314 Wie wird ein 

Kassenüberschuß 

verbucht? 



Im Tagebuch sind zwei Spalten für Sach- und 

Personenkonten vorhanden. 

Das Tagebuch hat drei Spalten für Sachkonten, 
Lieferer und Kunden. 



Außer den drei Konten sind noch Sammelspalten 
vorhanden, auf denen nicht durchgeschrieben 
wird, z. B. für Kasse, Bank, Wareneinkauf, 
Warenverkauf, Skonto. 

Es verwendet 4 Durchschreibespalten für Sach- 
konten, Lieferer-, Kunden- und Kostenkonten. 

Es besteht nur für Kunden und Lieferer eine 
Durchschreibespalte. 

Eis gibt nur für die Sammelspalte „Verschiedene** 
eine Durchschreibespalte. 

Durch Spaltendrehung des Gegenkontos ist dop- 
pelte Durchschrift möglich. Belastung und Gut- 
schrift erfolgt in einem Arbeitsgange. 

Es ist das übliche Durchschreibeverfahren, wenn 
keine Sammelspalten vorhanden sind. 



Am Monatsende werden die Endsummen jeder 
Seite eines Sammelkontos auf das Kontenblatt 
des Sachkontos im Durchschreibeverfahren über- 
tragen, z. B.: Kasse — Kontenblatt Kasse-Soll 
und Gegenbuchung Sammelspalte Kasse-Haben. 



Sie werden in gleicher Weise wie die Sammel- 
spalten auf die Sachkonten Lieferer (Verbindlich- 
keiten) und Kunden (Forderungen) übertragen. 



Er muß zunächst gutgeschrieben werden. Viel- 
leicht meldet sich ein Kunde, der seinen Anspruch 
nachweisen kann; sonst wird der Betrag zum Aus- 
gleich eines Fehlbetrages verwendet oder als 
betriebsfremder Ertrag verrechnet. 

Buchungen: Kasse an Kassenüberschuß ** bei 
Einnahme; 

Kassenüberschuß an Kasse bei 
Auszahlung; 

Kassenüberschuß an Abgrenzungs- 
sammelkonto = beim Abschluß, falls 
keine Auszahlung erfolgte. 
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1315 Wie wird ein 

Kassenfehlbetrag 

behandelt? 



Wie gleicht man folgen- 
de Buchungsfehler aus: 

1316 Doppelbuchung 



1317 halbe Buchung 



1318 Seitenverdrehung 



1319 zwei falsche 

Konten 



1320 ein falsches 

Konto? 



Er wird zunächst einem Kassenfehlbetragskonto 
belastet. Später erfolgt Abbuchung über Abgren- 
zungssammelkonto. 

Buchungen: Kassenfehlbetrag an Kasse = bei 
Verlust; 

Abgrenzungssammelkonto an Kas- 
senfehlbetragskonto = beim Ab- 
schluß. 



Man bucht den einfachen Betrag auf der Gegen- 
seite, dann ist der Fehler ausgeglichen. 



Man holt die vergessene halbe Buchung nach. 



Man bucht den doppelten Betrag auf die richtigen 
Gegenseiten, dann ist der Fehler beseitigt. 



Man führt zunächst die Aufhebungsbuchung (Ge- 
genbuchung, Stomobuchung) auf den falschen 
Konten aus und bucht dann auf die richtigen 
Konten. 



Man bucht den Betrag auf der Gegenseite des 
falschen Kontos und auf dem richtigen Konto. 
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4. Die Kostenrechnung 



1321 Welche Aufgabe 

hat die Kostenrechnung 
(Kalkulation)? 



Erklären Sie die Kosten- 
begriffe: 

1322 Einzelkosten 

(unmittelbare, direkte 
Kosten) 



1323 Gemeinkosten 

(mittelbare, indirekte 
Kosten) 



1324 neutraler Auf- 
wand 



1325 Zusatzkosten 



1324 proportionale 

Kosten 



1327 progressive 

Kosten 



1328 degressive 

Kosten 



Sie hat die Berechnung des Verkaufspreises als 
Ziel. Der Einzelhandelskaufmann muß seine ge- 
samten Kosten feststellen, davon sind die außer- 
gewöhnlichen und betriebsfremden Aufwendun- 
gen auszuscheiden. Die übrigen Kosten bilden die 
Grundlage für die Preisberechnung, bei der ent- 
weder der Einstandspreis, Selbstkostenpreis oder 
Verkaufspreis festgestellt wird. 



Es sind die Kosten, die unmittelbar für die ein- 
zelne Ware bzw. Warenart berechnet werden 
können. 

Dazu gehören im Einzelhandel die Einkaufs- 
kosten (Einkaufsspesen, Bezugskosten), die be- 
sonderen Lagerkosten und die Vertriebskosten, 
soweit sie sich auf eine Ware allein beziehen. 



Es sind Kosten, die sich nicht ohne weiteres für 
das Einzelstück feststellen lassen, z. B. Miete, Be- 
leuchtung, Werbung. Sie werden mit einem 
zusammengefaßten Prozentsatz (Gemeinkosten- 
zuschlag) zugeschlagen; 



Kostenarten, die bei der Kalkulation nicht be- 
rücksichtigt werden dürfen, z. B. Geschenke, 
Spenden, Brandschaden gehören in diese Gruppe. 



So bezeichnet man Kosten, die in der Kalkulation 
zusätzlich berücksichtigt werden, in der Buch- 
führung werden sie zusätzlich gebucht, z. B. Un- 
ternehmerlohn, kalkulatorische Abschreibungen, 
Zinsen, Wagniszuschläge. 



Diese Kosten steigen in gleicher Weise wie der 
Umsatz, z. B. Verbrauch an Verpackungsmitteln. 



Diese Kosten steigen schneller als der Umsatz, 
z. B. bei Überstunden, Vergütungen für Sonntags- 
arbeit. 



Diese Kosten steigen langsamer als der Umsatz, 
z. B. Werbekosten. 
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1329 fixe Kosten 



1330 betriebsfremde 

Kosten 



1331 außerordentliche 

Kosten! 



Erklären Sie 

1332 den Handels- 
zuschlag (Kalkulations- 
zuschlag) 



1333 die Handelsspan- 
ne (Handelsabschlag) 



1334 den Kalkulations- 
faktor 



1335 das Hintenan- 
hängeverfahren 



1336 die rückwärts- 
gehende (retrograde) 
Berechnung! 



Diese Kosten bestehen unverändert vom Beschäf- 
tigungsgrad, z. B. Raumkosten, Gehälter. Sie sind 
als Bereitschaftskosten oft sehr hoch. 



Diese Kosten gehören nicht zum Betriebszweck, 
z. B. Unterstützung von Belegschaftsmitgliedern. 



Diese Kosten entstehen nur selten, nicht regel- 
mäßig, z. B. Schaufensterbruch. 



Er ist der Prozentsatz, der auf den Einstandspreis 
auf geschlagen wird, um den Verkaufspreis zu 
berechnen. 

Er wird in Einzelhandelsbetrieben meistens ver- 
wendet, weil diese mit ungefähr gleichbleibenden 
allgemeinen Verwaltungskosten arbeiten. 

Der Aufschlag enthält alle Betriebskosten und 
den Gewinn. 



Sie ist der Unterschied zwischen Einstands- und 
Verkaufspreis in einer Prozentzahl ausgedrückt, 
die auf den Verkaufspreis bezogen ist. Sie spielt 
besonders auf dem Gebiete der Markenartikel 
eine Rolle. 



Er ist der Vervielfacher (Multiplikator), mit dem 
der Einstandspreis multipliziert werden muß, da- 
mit sich der Verkaufspreis ergibt. 



Die prozentualen Zuschläge für allgemeine Ge- 
schäftskosten dürfen nicht von dem erhöhten Ein- 
kaufspreise berechnet werden, sondern sie können 
nur in der früheren Höhe an den jetzigen Ein- 
kaufspreis „hinten angehängt“ werden. Sie wir- 
ken dadurch nicht preiserhöhend. 



Bei der Rückwärtsrechnung geht man vom erziel- 
baren Verkaufspreis aus und berechnet rück- 
wärts (retrograd) durch Abzug des Gewinn- 
zuschlages, Geschäfts- und Bezugskostenbetrages 
den möglichen Einkaufspreis, den man zahlen 
kann. 
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1337 Wie entsteht der 

Verkaufspreis? 



1338 Muß bei der Be- 
rechnung des Verkaufs- 
preises Lieferer-Skonto 
berücksichtigt werden? 



1339 Wie entsteht der 

Einstandspreis? 



1340 Welche Bezugs- 
kosten sind zu berück- 
sichtigen? 



1341 Welche zwei Arten 

von Bezugskosten unter- 
scheidet man beim 
Wareneinkauf? 



1342 Wie werden die 

Bezugskosten verteilt, 
wenn mehrere Waren 
zusammen bezogen 
werden? 



Rechnungsbetrag 
-r- Nachlässe 

Einkaufspreis 

4- Warenbezugskosten 

Einstandspreis (Bruttoeinkaufspreis) 

+ direkte Kosten 

-1- Allgemeine Geschäftskosten 

Selbstkostenpreis 
Kapitalzinsen, Wagnis Vergütung, 
Untemehmerlohn, Gewinn 

Nettoverkaufspreis 
Umsatzsteuer, Skonto, Rabatt (i. H.) 

B arverkauf spreis (Brutto verkauf spr eis) 
Zinszuschlag, Kreditwagnis (Umsatz- 
steuer) _____ 

Zielverkaufspreis 






3 

cs 
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CO 



JQ 
(0 
X 
a> 
T* 

a 



00 

CO 



Nein, Lieferer-Skonto braucht bei der Berechnung 
des Einstandspreises nicht abgesetzt zu werden. 

Nicht der Kunde sondern der Betrieb soll eine 
Vergütung für seine sofortige Zahlungsbereit- 
schaft erhalten. 



Der Rechnungsbetrag wird um die Nachlässe (wie 
Rabatte, Gutgewicht, Leckage) vermindert, dann 
werden die Bezugskosten zugerechnet. 



Zu den Bezugskosten gehören: Einkaufsgebühren 
für Vermittler, Agenten usw.; Fracht, Wiegegeld, 
Lagerkosten, Versicherungsprämien; Werterhal- 
tungskosten durch Umlagern, Umschaufeln, Um- 
packen; Wertverminderung durch Bruch, Abfall, 
Eintrocknen; gesetzliche Abgaben, wie Zölle, 
Stempel. 

Die Bezugskosten werden auch Einkaufsspesen 
genannt. Sie sind Einzelkosten. 



Es gibt: 

1. Wertkosten; sie beziehen sich auf den Waren- 
wert, z. B. Versicherungsgebühren, Provisionen. 

2. Gewichtskosten; sie beziehen sich auf das 
Bruttogewicht der Waren, z. B. Fracht, Rollgeld. 



Die Wertkosten werden nach dem Wertanteil der 
Warenposten am Rechnungsbeträge, die Gewichts- 
kosten nach dem Gewichtsanteil der Warenposten 
berechnet. 
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Welche unmittel- 
baren (direkten) Kosten 
entstehen 

1343 bei der Lagerung 



1344 beim Vertrieb 



134S bei der Herstel- 
lung? 



1346 Welche allgemei- 
nen Geschäftskosten 
entstehen im 
Einzelhandel? 



1347 Welche anderen 

Bezeichnungen sind 
dafür noch üblich? 

1348 Welche Bestand- 
teile enthält der Selbst- 
kostenpreis? 



1349 Aus welchen Tei- 
len setzt sich der Ge- 
winnzuschlag zusam- 
men? 



1350 Wie wird die 

Umsatzsteuer berechnet? 



Dazu gehören: 

die besonderen Lagerkosten, die eine Warenart 
verursacht, wie Kosten für zusätzliche Lagerein- 
richtungen, Warenpflege, Verluste durch Schwund, 
Auswiegen, Zinsen für die Lagerdauer; 



die Vertriebskosten, z. B. besondere Werbung für 
eine Warenart, Verkaufsprovision, Rabatte, Skonti, 
Umsatzsteuer, Gutgewicht bei Verkauf, Zuschläge 
für Teilzahlung. 



Bei der Herstellung (Sonderanfertigung) ent- 
stehen die Maßkosten, die für den einzelnen Ge- 
genstand unmittelbar festgestellt werden können, 
z. B. Rohstoff, Fertigungslöhne. 



Es entstehen: 

Gemeinkosten, wie Gehälter und Löhne einschl. 
Sozialabgaben des Betriebes; 

Raumkosten, wie Miete, Heizung, Beleuchtung; 
Werbung; Zinsen für Betriebskapital; Verpak- 
kungsmittel; Steuern; Abschreibungen; sonstige 
allgemeine Bürokosten; Beiträge. 



Es werden noch folgende Bezeichnungen dafür 
verwendet: Allgemeine Handlungskosten, Be- 
triebsunkosten ; Handlungsgemeinkosten. 



Im Selbstkostenpreis sind der Einkaufspreis für 
die Waren und alle Kosten (Bezugs-, Verwal- 
tungs- und Vertriebskosten) enthalten, aber nicht 
die Sondereinzelkosten des Vertriebes. 



Zum Gewinnzuschlag gehören: 

1. Unternehmerlohn als Vergütung für die Ar- 
beitsleistung des Unternehmers, 

2. Wagniszuschlag für Verluste bei der Lagerung, 
beim Vertrieb und sonstige unvorhergesehene 
Fälle, allgemeines Unternehmerwagnis, 

3. Zinsen für das Eigenkapital, 

4. Untemehmergewinn durch günstige Marktlage. 



Sie wird im Hundert berechnet, d. h. der umsatz- 
steuerfreie Verkaufspreis beträgt z. Z. 96 °/o bis 
98V2 %>, je nach dem Umsatzsteuersatz. 
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In welcher Reihenfolge 
werden Rabatt und 
Skonto 

1351 beim Einkauf 



1352 beim Verkauf 



berechnet? 



Erklären Sie folgende 
Pr eisbildungs verfahren : 

1353 die Einzel- 
berechnung 



1354 die Gruppen- 
berechnung 



1355 den Preis- 
ausgleich 



1356 den Marken- 
artikelpreis 



1357 den Sozialpreis! 



1358 In welchen Fällen 

spricht man von Nach- 
kalkulation? 



Beim Einkauf wird zuerst der Rabatt, dann das 
Skonto abgezogen. 



Beim Verkauf wird zuerst das Skonto, dann der 
Rabatt zugeschlagen. 



Es wird der Verkaufspreis für jedes Stüde einzeln 
durch besondere Zuschläge berechnet. 



Es wird für eine Warengruppe (art) durch einheit- 
liche Zuschläge der Verkaufspreis festgesetzt. 



Einige Warenarten werden mit niedrigerem Auf- 
schlag verkauft (Lockartikel, Selbstkostenpreis), 
bei anderen Waren wird zum Ausgleich ein 
höherer Aufschlag erhoben. 

Diese Art der Preisbildung ist z. Z. nicht zulässig. 



Der Hersteller setzt den Verkaufspreis fest. Er 
gewährt einen festen Handelsabschlag. 



Der Staat bestimmt den Verkaufspreis mit Rück- 
sicht auf die Bevölkerung mit geringer Kaufkraft. 
Er zahlt den Herstellern usw. u. U. Beihilfen, 
z. B. Konsumbrot, Margarine. 

Dieser Preis ist also kein Kostenpreis. 



Es wird nachträglich festgestellt, ob die bisherigen 
Handelsaufschläge (bzw. -absdiläge) auf die 
Waren noch den augenblicklichen Verhältnissen 
entsprechen, sonst wird für die zukünftige Preis- 
gestaltung der Aufschlag entsprechend herauf- 
oder herabgesetzt. 
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1359 Wie erfolgt die 

Nachkalkulation im Ein- 
zelhandel? 



1360 Welcher Preis soll 
die Zuschlagsgrundlage 
bei allgemeinen Preis- 
schwankungen bilden? 



1361 Wie ist bei über- 
höhten Einkaufspreisen 
zu verfahren? 



1362 In welchen Fällen 

setzt der Einzelhandels- 
kaufmann den Verkaufs- 
preis herab? 



1363 Welchen Einfluß 

hat der Staat auf die 
Preisbildung? 



1364 Wer überwacht 

die Einhaltung der Preis- 
bildungsvorschriften ? 



1365 Welche Aufgaben 

haben die Preisiiber- 
wachungsstellen? 



Es werden aus den Handelsaufschlägen Kalku- 
lationsrichtzahlen gebildet. Mit diesen wird die 
Kostengestaltung in den späteren Monaten ver- 
glichen. Dann erfolgen die erforderlichen Ände- 
rungen bei den Handelsaufschlägen und den 
neuen Kalkulationsrichtzahlen. 



Bei Preisschwankungen ist der Wiederbeschaf- 
fungspreis als Grundlage zu verwerten. 



Bei überhöhten Einkaufspreisen soll der Handels- 
aufschlag herabgesetzt werden (angemessener 
Gewinn). 



Preisherabsetzungen treten ein bei: 

1. veralteter Ware, 

2. beschädigter Ware, 

3. allgemeiner Preissenkung. 



Er verbietet Wucherpreise, unterbindet Schleu- 
derpreise, bestimmt Festpreise für lebensnot- 
wendige Güter und schreibt feste Preisaufschläge 
bei manchen Warengruppen vor. 

Grundsätzlich gilt jetzt die freie Preisbildung. 



In den Ländern beaufsichtigen die Preisüber- 
wachungsstellen der Wirtschaftsministerien die 
Preisbildung der Einzelhandelsbetriebe. Ihnen 
unterstehen die Preisüberwachungsstellen bei den 
Regierungspräsidenten, Landräten, Oberbürger- 
meistern, Bürgermeistern. 



Die Preisüberwachungsstellen prüfen die Einhal- 
tung der Preisanordnungen, verhängen bei Über- 
tretungen kleinere Strafen oder beantragen grö- 
ßere Strafen bei den höheren Dienststellen und 
Gerichten. 
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1366 Welche Verstöße 
werden bestraft? 



Folgende Verstöße sind strafbar: 

1. Forderung zu hoher Preise für lebensnotwen- 
dige Güter. 

2. Zurückhaltung von lebenswichtigen Bedarfs- 
gütern in der Absicht, durch Verknappung 
eine unangemessene Preissteigerung zu ver- 
ursachen. 

3. Verschieben von Waren durch mehr ere Hände* 
um die Preise künstlich zu erhöhen. 



1367 Welche Strafen 

werden bei Preis- 
verstößen verhängt? 



Folgende Strafen sind vorgesehen: 
Geldstrafen, 

Freiheitsstrafen, 

Betriebsschließung (vorübergehend oder 
dauernd), 

Berufsverbot. 
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5. Die Vergleichsrechnung (Statistik) 



1368 Warum bezeich- 
net man die Statistik 
als Vergleichsrechnung? 



1369 Welche Arten 

von Statistiken können 
im Einzelhandelsbetrieb 
aufgestellt werden? 



1370 Welchen Wert 

hat die Betriebsstatistik 
für die Betriebsführung? 



1371 Welche Aufgaben 

hat die Umsatzstatistik? 



Welche Ergebnisse liefert 
die Berechnung 

1372 des Lager- 
bestandes 



1373 der Lager- 
umschlagshäufigkeit 



1374 der Lagerdauer? 



In der Statistik werden gleichartige Ergebnisse 
berechnet und miteinander verglichen. 



Folgende statistische Auswertungen sind möglich: 

1. Umsatzstatistik, 

2. Lagerstatistik, 

3. Betriebskostenstatistik, 

4. Ertragsstatistik, 

5. Vermögensstatistik, 

6. Kundenstatistik, 

7. Belegschaftsstatistik, 

8. Leistungsstatistik, 

9. Marktstatistik. 



Die Betriebsstatistik wertet die Ergebnisse der 
Vergangenheit aus, um daraus Grundlagen für 
die zukünftige Betriebsführung zu gewinnen. 



Die Umsatzstatistik ermittelt die Summe der Ver- 
käufe innerhalb eines Zeitabschnittes (Monat oder 
Jahr). Aus dem Vergleich der Ergebnisse kann 
man die Geschäftsentwicklung erkennen und muß 
dann überlegen, welche betrieblichen oder außer- 
betrieblichen Ursachen den Umsatz gefördert oder 
gehemmt haben. Daraus ergeben sich die Maß- 
nahmen für die Zukunft. 



Durch diese Berechnung ermittelt man wertmäßig 
die durchschnittlichen Warenbestände, die inner- 
halb eines Zeitabschnittes (Vierteljahr, Jahr) auf 
dem Lager liegen. 



Die Lagerumschlagshäufigkeit gibt an, wie oft der 
Warenbestand im Laufe eines Jahres umgesetzt 
wurde. 



Die Lagerdauer zeigt, wieviel Tage die Ware 
durchschnittlich im Betrieb liegt, ehe sie verkauft 
wird. Sie liefert also die Berechnungsgrundlage 
für Zinszuschläge. Sie gibt ferner Auskünfte dar- 
über, ob eine Ware zu früh oder in zu großen 
Mengen eingekauft wurde, wenn man die Lager- 
dauer mit anderen Betrieben vergleicht. 
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1375 Welchen Zwecken 

dient die Betriebs- 
kostenstatistik? 



1376 Wozu dient die 

Ertragsstatistik? 



1377 Was zeigt die 

Vermögensstatistik? 



1378 Warum ist die 

Kundenstatistik 

wertvoll? 



1379 Welche Aufgaben 
hat die Belegschafts- 
statistik? 



1380 Was ermittelt die 

Leistungsstatistik ? 



1381 Welchen Wert 

hat die Marktstatistik? 



Sie dient innerbetrieblichen Zwecken. Berechnung 
und Vergleich der verschiedenen Kostenarten 
zeigt ihre Entwicklung und gibt die Grundlage 
für die Kostengestaltung in der Zukunft. 

Der zwischenbetriebliche Vergleich zeigt die Un- 
terschiede in den Kosten der verschiedenen Be- 
triebe. Aus den Einzelergebnissen kann eine mitt- 
lere Zahl (Richtzahl) berechnet werden, nach der 
sich die Betriebe bei ihren Maßnahmen (z. B. 
Werbung) richten können. 



Sie bietet bei genügender Aufgliederung einen 
Einblick in die Umsatzgewinne bei den einzelnen 
Warengruppen und in Nebenbetrieben. Daraus 
ergibt sich für die Zukunft, ob eine Warengruppe 
stärker berücksichtigt oder besser fallen gelassen 
werden soll, und ob der Nebenbetrieb (z. B. Repa- 
raturwerkstatt) sich lohnt. 



Sie zeigt die Entwicklung der einzelnen Bilanz- 
posten im Laufe der Jahre. Daraus ergibt sich 
u. a. die Zu- und Abnahme des Lagers, der Außen- 
stände, des Fremd- und Eigenkapitals. 

Es sind Vergleiche mit anderen Betrieben mög- 
lich. Die Betriebsführung kann bei ungünstiger 
Entwicklung die notwendigen Maßnahmen er- 
greifen, z. B. Senkung des Lagerbestandes, damit 
Verringerung des Fremdkapitals. 



Mit Hilfe der Kundenstatistik kann man die Zahl 
der Kunden und deren durchschnittliche Kauf- 
summen berechnen. Sie gibt uns wichtige Erkennt- 
nisse über die Entwicklung der wirtschaftlichen 
Lage, den Einsatz der Verkaufskräfte usw. 



Sie gibt Aufschluß über die Zusammensetzung 
der Belegschaft nach Alter, Geschlecht, Vorbil- 
dung, Wohnort, Lohnstufen, Familienstand. 



Sie zeigt die Leistungen der Belegschaft und des 
einzelnen Mitgliedes im Verkauf: Zahl der be- 
dienten Kunden, den Tagesumsatz, den Durch- 
schnittsbetrag je Kunden, die Verschiedenheiten 
der Wochentage, der Tageszeiten und der Monate. 



Sie beobachtet die Preisentwicklung der Waren, 
die Einfuhr- und Erzeugungsmengen, die Ent- 
wicklung anderer Unternehmungen, soweit die 
Zahlen bekanntgegeben werden. 
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Wie berechnet man 

1382 den prozentualen 
Anteil einer Ware am 
Gesamtumsatz 

1383 den Durch- 
schnittsanteil einer Ver- 
kaufskraft (eines Kun- 
den) am Gesamtumsatz 

1384 den Prozentanteil 

der Barverkäufe (Ziel- 
verkäufe) am Gesamt- 
umsatz 

1385 den Prozentanteil 
der Kosten am Gesamt- 
umsatz 

1386 den durchschnitt- 
lichen Lagerwert 
(einfaches Verfahren) 



1387 den durchschnitt- 
lichen Lagerwert 
(verfeinertes Verfahren) 



1388 den Lagerwert je 
Kunden (Verkaufskraft) 



1389 die Umsatz- 
häufigkeit 



1390 die Lagerdauer 



1391 den Kostenanteil 
auf einen Kunden (Be- 
triebsmitglied, Verkaufs- 
kraft) 

1392 den Mindest- 
umsatz 



Umsatz der Ware X 100 : Gesamtumsatz 



Gesamtumsatz : Zahl der Verkaufskräfte 
Gesamtumsatz : Zahl der Kunden 



Barverkäufe X 100 : Gesamtumsatz 
Zielverkäufe X 100 : Gesamtumsatz 



Kosten X 100 : Gesamtumsatz 



Lagerbestand am Jahresanfang 
-f Lagerbestand am Jahresende 

Summe : 2 



Warenbestand am Jahresanfang 
Warenbestand am Ende des 1. Monats 
Warenbestand am Ende des 2. Monats 
usw. 

Warenbestand am Ende des 12. Monats 
Gesamtsumme der Warenbestände : 13 



Durchschnittlicher Lagerwert : Zahl der Kunden 
Durchschnittlicher Lagerwert : Zahl der Ver- 
kaufskräfte 



Jahresumsatz zu Einstandspreisen 

Durchschnittlicher Lagerbestand zu Einstands- 
preisen 

Die Berechnung ist ebenfalls mit Verkaufspreisen 
möglich. 



360 Tage 

Umschlagshäufigkeit 



Gesamtkosten : Zahl der Kunden (bzw. Betriebs- 
mitglieder, Verkaufskräfte). 



Gesamtkosten X 100 : Prozentsatz der Gesamt- 
kosten (Handelsaufschlag) 
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Bereitschaftskosten X 100 : Gesamtkosten 



1393 den Prozentanteil 

der Bereitschaftskosten 
an den Gesamtkosten 

1394 den prozentualen 
Kostenanteil einer Ko- 
stenart an den Gesamt- 
kosten 

1395 den prozentualen 

Anteil einer Kostenart 
am Umsatz 

1396 die Zahl der Kun- 
den auf eine Verkaufs- 
kraft (Betriebsmitglied) 

1397 den Ertrag (Ren- 
tabilität) des Unterneh- 
menskapitals (Eigenkapi- 
tals) 

1398 den Umsatzertrag 
(Umsatzrentabilität) 

1399 den Prozentwert 
des Anlagevermögens 
(Umlaufsvermögens) am 
Gesamtvermögen des 
Unternehmens 

1400 den Prozentwert 
des Eigenkapitals 
(Fremdkapitals) am Ge- 
samtkapital 

1401 den Prozentwert 
der Kasse (Waren usw.) 
am Gesamtvermögen 

1402 den Prozentwert 

der Verbindlichkeiten 
(Hypotheken usw.) am 
Gesamtkapital 

1403 den Umschlag des 

Betriebsvermögens (An- 
lagevermögens, Umlauf r 
Vermögens) 

1404 den Umschlag des 
Unternehmungskapitals 
(Eigenkapitals) 



Kostenart X 100 : Gesamtkosten 



Kostenart X 100 : Umsatz 



Gesamtzahl der Kunden : Gesamtzahl der Ver- 
käufer (Betriebsmitglieder) 



Umsatzgewinn X 100 : Gesamtkapital (Eigen- 
kapital) 



Umsatzgewinn X 100 : Umsatz 



Anlagevermögen X 100 : Gesamtvermögen 
Umlaufsvermögen X 100 : Gesamtvermögen 



Eigenkapital X 100 : Gesamtkapital 
Fremdkapital X 100 : Gesamtkapital 



Kasse X 100 : Gesamtvermögen 



Verbindlichkeiten X 100 : Gesamtkapital 



Umsatz : Betriebsvermögen (Anlagevermögen, 
Umlaufsvermögen) 



Umsatz : Unternehmungskapital (Eigenkapital) 
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1405 die Laufzeit der 

Forderungen 

1404 Verluste an 

Waren (Forderungen) in 
Prozenten des Umsatzes 

1407 Prozentwert der 

zweifelhaften Forde- 
rungen 

1408 Prozentwert der 
Zielkäufe an den Ge- 
samteinkäufen 

1409 die Flüssigkeit 

(Liquidität) des Unter- 
nehmens 

1410 die Kapitalver- 
hältnisse (Finanzierung) 
des Unternehmens 

1411 die Kapitalanlage 

(Investierung) des 
Unternehmens 

1412 die Ausnützung 

der Betriebsbereitschaft 
(Kapazität) des Unter- 
nehmens? 

1413 Auf welche Weise 
kann man die statisti- 
schen Ergebnisse dar- 
stellen? 

1414 Welche Vor- und 

Nachteile haben Schau- 
bilder? 

Erklären Sie die folgen- 
den Formen der Dia- 
gramme: 

1415 die Kurve (Linie) 



1416 Stäbe 



1417 Flächen! 



Forderungen X 360 : Umsatz 

Waren Verlust (Forderungsverlust) X 100 : Um- 
satz 

Zweifelhafte Forderungen X 100 : Forderungen 

Summe der Verbindlichkeiten X 100 : Gesamt- 
einkäufe 

Umlaufsvermögen : Fremdkapital 
Eigenkapital : Fremdkapital 
Eigenkapital : Anlagevermögen 
Umlaufsvermögen : Anlagevermögen 



Sie können als Zahlenübersichten (Tabellen), Dia- 
gramme oder als Schaubilder dargestellt werden. 



Sie veranschaulichen zwar die Ergebnisse beson- 
ders gut, aber sie sind nie so genau wie andere 
Darstellungsformen. 



Sie zeigt die Entwicklung von wirtschaftlichen 
Tatsachen in zusammenhängenden Linien. 

Sie veranschaulichen Zahlenverhältnisse durch 
senkrechte Linien. 
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Sie verdeutlichen Zahlenbeziehungen durch ver- 
schieden geformte Flächen, wie Säulen (Recht- 
ecke), Vierecke oder Kreise. 




6. Die Vorschaurechnung (Planungsrechnung) 



1418 Welche anderen 

Bezeichnungen gibt es 
noch für dieses Rech- 
nungsgebiet? 

1419 Welche Aufgaben 
hat die Planungs- 
rechnung? 



1420 Welches Ziel hat 

die Vorschaurechnung? 



Erklären Sie den Inhalt 
und die Aufgabe der fol- 
genden Pläne: 

1421 Beschaffungsplan 



1422 Werbeplan 



1423 Vorratsplan 



1424 Umsatzplan 



1425 Aufwandsplan 



1426 Ertragsplan 



Man spricht noch von Etatrechnung, Budgetrech- 
nung, Dispositionsrechnung. 



Mit Hilfe der Ergebnisse der Buchführung und 
Vergleichsrechnung aus der Vergangenheit wer- 
den Pläne für die zukünftige Betriebsführung 
aufgestellt. 



Sie erstrebt, daß die vorhandenen Mittel aufs 
zweckmäßigste verwendet und bestimmte Be- 
triebsziele erreicht werden. 



Er enthält Angaben über die Arten der einzu- 
kaufenden Waren, deren Mengen, Einkaufszeiten 
und die erforderlichen Beträge. Er soll planloses 
Zusammenkaufen verhindern, dafür aber ein 
planmäßiges Einkäufen sichern. 

Er gibt Auskunft über die einzusetzenden Werbe- 
mittel, die Werbezeiten, die Werbekosten sowie 
die Erfolgskontrolle. Er will an Stelle der gefühls- 
mäßigen Werbemaßnahmen klare rechnerische 
Unterlagen bieten. 



Er enthält Angaben über Arten und Mengen der 
Waren, die vorrätig sein sollen, um einen rei- 
bungslosen Betriebsablauf zu sichern. 

Er gibt an, welche Warenarten und -mengen in 
bestimmten Absatzzeiten durch die einzelnen Ver- 
kaufsabteilungen umgesetzt werden müssen, um 
die Erträge des Betriebes nicht zu gefährden. 

Er enthält die Beträge, die für die einzelnen 
Kostenzwecke innerhalb der vorgesehenen Zeit 
aufgewendet werden dürfen, ohne daß das 
richtige Verhältnis zwischen Aufwand und Ertrag 
gestört wird. 



Er veranschaulicht, aus welchen Quellen der be- 
triebliche Gesamtertrag aus den Abteilungen bzw. 
Nebenbetrieben zu erwarten ist und wann die 
Erträge hereinkommen werden. 
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1427 Zahlungsplan 



1428 Kreditplan 



1429 Personalplan! 



1430 Wie oft müssen 

die Pläne aufgestellt 
werden? 



1431 Braucht der 

Kleinbetrieb auch solche 
Planungsr echnung ? 



1432 Wodurch werden 

solche Vorschaurechnun- 
gen oftmals gestört? 



Er gibt einen Überblick, mit welcher Flüssigkeit 
der Zahlungsmittel gerechnet werden kann, damit 
nötigenfalls die erforderlichen zusätzlichen frem- 
den Mittel rechtzeitig beschafft werden. 



Er liefert eine Übersicht, in welcher Höhe und zu 
welchen Zeiten fremde Mittel (Kredit) nötig sind, 
um den Betrieb zahlungsfähig zu erhalten. 



Er gibt Auskunft über Zahl und Art der Beleg- 
schaft für die verschiedenen Zeiten und über 
die Urlaubszeiten, damit keine arbeitsmäßigen 
Schwierigkeiten auf treten. 



Sie werden meistens einmal vor Beginn des Ge- 
schäftsjahres aufgestellt und laufend überwacht. 



Der Geschäftsinhaber eines Kleinbetriebes soll 
ebenfalls solche Voranschläge aufstellen, jedoch 
braucht er für seine Pläne keine solchen umfang- 
reichen Vorausberechnungen vorzunehmen. 



Die außerbetrieblichen Einflüsse, wie Verände- 
rungen auf dem Weltmarkt, der Handelspolitik 
(Zoll), Preisverschiebungen, politische Ereignisse, 
Maßnahmen der Konkurrenz, Einfluß der Witte- 
rung, stören solche Vorausberechnungen manch- 
mal erheblich. 
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IX. Die Steuern 



1433 Welchen Wert hat 

die Buchführung für die 
Steuerberechnung? 

1434 Nennen Sie die 

wichtigsten Steuern des 
Einzelhandelsbetriebes? 



1435 Welche Steuern 

hat der Betriebsinhaber 
zu zahlen? 

1436 Wie hoch ist die 

Umsatzsteuer? 

1437 Welche Ausnah- 
men bestehen? 



1438 Wie wird die Um- 
satzsteuer berechnet? 



1439 Wie wird der 

Eigenverbrauch in der 
Umsatzsteuer behandelt? 



Eine ordnungsgemäße Buchführung bildet die 
Grundlage für die Steuerveranlagung und dient 
als Beweismittel in einem Steuerverfahren. 



Es sind: 

Umsatzsteuer, 

Gewerbesteuer, 

Grundsteuer, 

Lohnsummensteuer, 

Wechselsteuer. 



Er muß Einkommen- und Kirchensteuer und 
u. U. Vermögensteuer bezahlen. 



Sie beträgt im allgemeinen 4°/o. 



Ausnahmen bestehen mit 

3 °/o für die Lieferung und den Eigenverbrauch 
von Nahrungsfetten (Butter, Butterschmalz, Mar- 
garine, Kunstspeise- und Plattenfett, pflanzliche 
öle), Zucker, Grieß und Teigwaren. 
lVs °/o a) für Lieferung und Eigenverbrauch von 
innerhalb eines land- und forstwirtschaftlichen 
Betriebes im Inland erzeugten und von Er- 
zeugern selbst gelieferten Gegenständen; 
b) von Getreide, von Mehl, Schrot, Kleie aus Ge- 
treide und daraus hergestellten Backwaren, 
Frischmilch, entrahmter Milch und Buttermilch. 

1 % für Großhandelsumsätze, wenn die Liefe- 
rungen im Einzelhandel nicht mehr als 75°/o des 
Gesamtumsatzes betragen oder die Lieferungen 
im Großhandel 1 Million Deutsche Mark über- 
schritten haben. 



Umsatzsteuerpflichtig sind alle Entgelte, die für 
die Lieferungen und Leistungen des Betriebes 
eingehen, also Bareingänge, Überweisungen im 
Bank- und Postscheckverkehr, auch Wechsel und 
Schecks, sobald sie weitergegeben oder eingelöst 
worden sind. Außer dieser Besteuerung nach 
Ist-Eingängen ist auf Antrag die Steuerleistung 
nach dem Soll-Umsatz gestattet. 



Auch der Eigenverbrauch ist steuerpflichtig (zu 
Einstandspreisen). 



193 




um Wie oft muß die 

Umsatzsteuer bezahlt 
werden? 



1441 Welche Aufgabe 

hat die Umsatzsteuer- 
voranmeldung? 



1442 Wie ist am 

Jahresende bei der Um- 
satzsteuer zu verfahren? 



1443 Wie wird die Ge- 
werbesteuer berechnet? 



1444 Wie wird die 

Grundsteuer berechnet? 



1445 Wer hat die 

Lohnsteuer zu bezahlen? 



1445 Welche Steuer- 
klassen gibt es? 



1447 Welche Bedeu- 
tung hat die Lohnsteuer- 
karte? 

1448 Wie wird die 

Lohnsteuer abgeführt? 



Die Umsatzsteuer ist bei Monatszahlem (deren 
Umsatz für das letzte vorangegangene Kalender- 
jahr mehr als 800 DM betragen hat) jeweils bis 
zum 10. des nächsten Monats, sonst binnen 10 
Tagen nach Ablauf jedes Kalendervierteljahres 
fällig. 



Durch die Umsatzsteuervoranmeldung wird dem 
Finanzamt der steuerpflichtige Umsatz des abge- 
laufenen Monats und der fällige Steuerbetrag an- 
gezeigt. 



Am Jahresende ist eine Umsatzsteuer-Erklärung 
für das vergangene Jahr abzugeben. 

Im Umsatzsteuerbescheid werden die Voraus- 
zahlungen mit der Steuerschuld verrechnet. Dann 
ergeben sich die Nachzahlung bzw. das Guthaben. 



Die Grundlage für die Steuerberechnung bildet 
das Gewerbekapital und der Gewerbeertrag (in 
seltenen Fällen auch die Lohnsumme). 



Sie wird nach dem Einheitswert des Grundstücks 
und Gebäudes berechnet. 



Jedes Belegschaftsmitglied hat Lohnsteuer zu be- 
zahlen, soweit das Entgelt nicht innerhalb der 
steuerfreien Grenze liegt (Lehrlinge). 



Es gibt 3 Steuerklassen: 

Steuerklasse I: Unverheiratete unter 55 Jahren; 

Steuerklasse II: Mehr als 4 Monate kinderlos 
Verheiratete; Unverheiratete, die das 55. Le- 
bensjahr vollendet haben; 

Steuerklasse III: Verheiratete mit Kinderermäßi- 
gung. 



Die Angaben der Lohnsteuerkarte sind maß- 
gebend für die Steuerberechnung. 



Der Arbeitgeber muß die Lohnsteuer vom Lohn 
oder Gehalt berechnen und bis zum 5. jeden Mo- 
nats überweisen. 
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1449 Wie hoch ist die 

vierteljährliche 

Einkommensteuer- 

Vorauszahlung? 



1450 Wie wird die Jah- 
reseinkommensteuer 
ermittelt? 



Welche Abzüge sind zu- 
lässig für: 

1451 Sonderausgaben 



1452 Werbungskosten 



1453 Außergewöhn- 
liche Belastung l 



1454 Welchen Inhalt 

hat eine Steuer- 
erklärung? 



1455 Welchen Inhalt 

hat der Steuerbescheid? 



Es ist ein Viertel der Einkommensteuer des ver- 
gangenen Jahres im voraus zu entrichten. 



Die Gesamteinkünfte ergeben sich aus dem Ge- 
werbeertrag und sonstigen steuerpflichtigen Ein- 
künften, z. B. Zinsen, Mieten, Pachtgelder, nach- 
dem die Werbungskosten und Sonderausgaben 
abgezogen worden sind. Außerdem können vom 
Finanzamt außergewöhnliche Belastungen aner- 
kannt werden. 



Es sind Abzüge für Schuldzinsen, Versicherungs- 
beiträge, Beiträge zu Bausparkassen, zu Kapital- 
ansammlungsverträgen, Ausgaben zur Förderung 
gemeinnütziger, kirchlicher, politischer und wis- 
senschaftlicher Zwecke, Aufwendungen für die 
Wiederbeschaffung von Hausrat und Kleidern für 
Flüchtlinge, Vertriebene, Verfolgte, Bombenge- 
schädigte, Kirchensteuern. 



Es sind Aufwendungen, die zur Gewinnung des 
Einkommens erforderlich sind, also Betriebs- 
kosten, ferner Ausgaben für berufliche Weiter- 
bildung, Berufskleidung, Fachzeitschriften. 



Sie entsteht, wenn der Steuerpflichtige außer für 
seine eigenen Familienangehörigen noch für an- 
dere Verwandte (Eltern, Geschwister, Großeltern 
usw.) regelmäßig Unterhaltsbeihilfen gewährt. 
Sie kann auch bei schweren Krankheitsfällen, bei 
Körperbehinderung u. a. geltend gemacht werden. 



In der Steuererklärung gibt der Steuerpflichtige 
die Zahlen auf Grund seiner Buchführung und 
sonstige Tatsachen an, die zur Berechnung der 
Steuer nötig sind. 



Im Steuerbescheid teilt das Finanzamt dem 
Steuerpflichtigen mit, welchen Steuerbetrag er zu 
bezahlen hat. Es verrechnet die Vorauszahlungen 
mit der Steuerschuld; daraus ergibt sich, welche 
Nachzahlungen noch zu leisten sind bzw. welches 
Guthaben zur Verrechnung oder zur Auszahlung 
vorhanden ist. 



195 




1456 Welche Folgen 

hat die Versäumnis des 
Steuererklärungs- 
termins? 



1457 In welchen Fäl- 
len wird die Abgabefrist 
verlängert? 

1458 Welche Folgen 

hat Versäumnis der 
Steuerzahlung? 



1459 Wo erhebt man 

Einspruch gegen einen 
Steuerbescheid? 



1460 Innerhalb wel- 
cher Zeit muß der Ein- 
spruch erfolgen? 

1461 Geben Sie die für 
Ihren Heimatort zu- 
ständigen Steuer- 
behörden an! 



Es sind Verspätungszuschläge bis 10°/o der end- 
gültig festgesetzten Steuern zu zahlen. Unter 
Umständen hat das Finanzamt das Recht, die 
Besteuerungsgrundlagen zu schätzen. 



Auf Antrag des Steuerzahlers wird in begrün- 
deten Fällen, wie Krankheit, Personalmangel, 
Betriebsschäden, die Abgabefrist verlängert. 



Zahlt der Steuerpflichtige auf Mahnung nicht, so 
erfolgt die Beitreibung, gegebenenfalls durch 
Pfändung. Es sind Säumniszuschläge, Mahn- 
gebühren und Beitreibungsgebühren zu zahlen. 



Er wird beim zuständigen Finanzamt erhoben. 



Er ist innerhalb eines Monats einzureichen. 



1. Stadtsteueramt für städtische Abgaben 



2. Landesbehörden 

a) Finanzamt in 

b) Oberfinanzdirektion in 

c) Finanzministerium in .. 



3. Bundesbehörden 

Bundesfinanzministerium in Bonn 
Bundesfinanzhof (oberstes Steuergericht) in 
München. 
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X. Die Privatversicherung 



1462 Welchen Zweck 
hat die Privatver- 
sicherung? 



Durch Abschluß eines Versicherungsvertrages 
will sich der Einzelhandelskaufmann vor Schä- 
den sichern, die er nicht allein decken kann. 



Welcher Unterschied be- 
steht zwischen einer 

1463 Versicherungs- I Die Versicherungsaktiengesellschaft bezahlt die 
Aktiengesellschaft Schäden aus ihren angesammelten Beiträgen. 

und einem 



1464 Versicherungs- 
verein auf Gegen- 
seitigkeit? 



Der Versicherungs verein auf Gegenseitigkeit er- 
hebt im Umlageverfahren die Mittel, die zur 
Deckung der Schäden nötig sind. 



Welche Versicherungs- 
arten gibt es bei der 

1465 Sachversicherung 



Folgende Versicherungen sind möglich: 
Feuerversicherung, 

Einbruchsdiebst ahl- V ersicherung, 
Glasschädenversicherung, 
Transportversicherung, 
Aufruhrversicherung, 

Autoversicherung, 

Haftpflichtversicherung bei Sachschäden. 



1466 Personen- 
versicherung? 



Lebensversicherung, 

Unfallversicherung, 

Haftpflichtversicherung bei Personenschäden, 
Krankenversicherung. 



1467 Welche Aufgaben 

hat die Haftpflicht- 
versicherung? 



Sie schützt den Versicherten gegen Schadens- 
ersatzansprüche, die vom Geschädigten gestellt 
werden, z. B. Arztkosten bei Unfall infolge geölten 
Ladenfußbodens. 



1468 Wie kommt der 

Versicherungsvertrag 

zustande? 



Der Versicherungsnehmer stellt bei der Versiche- 
rungsgesellschaft oder ihrem Vertreter einen 
schriftlichen Versicherungsantrag. 

Nach dessen Prüfung entscheidet sich der Ver- 
sicherer, ob er den Vertrag abschließen will. 
Dann wird der Versicherungsschein (Police) aus- 
gestellt. Sobald der Versicherte den ersten Bei- 
trag (Prämie) geleistet hat, ist der Vertrag wirk- 
sam geworden. 
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1469 Welche Verpflich- 
tungen übernimmt der 
Versicherte? 



1470 Welda e Pflichten 

übernimmt der Ver- 
sicherer? 

Erklären Sie die Begriffe 

1471 Überversicherung 



1472 Unter- 
versicherung 

1473 Vollwert- 

versicherung 

1474 Versicherung auf 
erstes Risiko 



1475 Neuwert- 
versicherung! 

Welchen Schadensersatz 
leistet die Versicherung 
bei 

1476 Überversicherung 

1477 Unterver- 
sicherung 

1478 Voll wer t- 

versicherung 

1479 Versicherung auf 
erstes Risiko? 

1480 Wann beginnt 
der Versicherungsschutz? 



Er muß: 

1. den Wert der Versicherung bestimmen, 

2. das Wagnis (Risiko) genau angeben, 

3. alle Veränderungen sofort melden, 

4. regelmäßig seine Beiträge (Prämien) pünkt- 
lich bezahlen, 

5. alles tun, um den Eintritt eines Schadensfalles 
zu verhindern. 



Er muß nach Eintritt des Schadensfalles die ver- 
einbarte Entschädigung leisten. 



Die Versicherungssumme ist höher als der Wert 
der versicherten Gegenstände. 



Die Gegenstände sind niedriger versichert, als sie 
tatsächlich wert sind. 



Die Gegenstände sind zum richtigen Wert ver- 
sichert. 



Die Gegenstände sind zum Anschaffungswert ver- 
sichert. 



Die Gegenstände sind zum Wiederbeschaffungs- 
wert versichert. 



Sie ersetzt nur den tatsächlichen Schaden. 

Sie ersetzt den anteilmäßigen Betrag vom Ge- 
samtverlust. 

Sie ersetzt den vollen Schaden. 



Sie ersetzt den Wert, den die Gegenstände bei 
der Anschaffung gekostet haben. 



Er beginnt mit dem vereinbarten Zeitpunkt, wenn 
bis dahin die erste Beitragszahlung erfolgt ist. 
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Welche Folgen haben 

1481 nicht gemeldete 

1482 gemeldete 

Risikoveränderungen? 

1483 Ersetzt Sparen 

eine Versicherung? 



Die Versicherung gibt im Schadensfall keinen 
Schutz. 



Es wird im Schadensfall Ersatz geleistet. 



Nein, da der Schadensfall eher eintreten kann, 
als die notwendige Summe gespart worden ist. 
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XI. Der Güter- und Nachrichtenverkehr 



1484 Welche Beförde- 
rungseinrichtungen 

gibt es? 

1485 Welche Versand- 
arten gibt es bei der 
Eisenbahn? 



Welche Abfertigungs- 
fristen gelten für 

1486 Frachtgut 

1487 Eilgut 

1488 beschleunigtes 
Eilgut 

1489 Expreßgut? 



Welche Beförderungs- 
fristen gelten für 

1490 Frachtgut 

1491 Eilgut 

1492 beschleunigtes 
Eilgut 

1493 Expreßgut? 



1494 Wie berechnet 

man die Lieferfrist? 



1495 Was versteht 

man unter Beför- 
derungszwang? 



1. Der Eisenbahnverkehr 

Für den Güterverkehr gibt es: Eisenbahn, Post, 
Lastkraftwagen, Fluß- und Seeschiffahrt, Flug- 
zeug. 

Man unterscheidet: 

1. Frachtgut, 

2. Eilgut, 

3. beschleunigtes Eilgut, 

4. Expreßgut. 



Es gelten folgende Fristen: 
Ein Tag, 

Ein Tag, 

V* Tag, 



mit der nächsten schnellsten Beförderungs- 
möglichkeit; 

der Absender hat das Recht der ZugwahL 



Es gelten folgende Fristen: 

1. Tag 150 km, jeder weitere Tag 200 km. 
jeder Tag 300 km, 
jeder halbe Tag 300 km, 

schnellste Beförderungsmöglichkeit. 

Es werden die Abfertigungs- und Beförderungs- 
frist für die betreffende Versandart zusammen- 
gerechnet. 



Die Eisenbahn ist verpflichtet, abgesehen von ge- 
ringen Ausnahmen, alle Güter zu befördern 
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1496 Was ist für die 

Höhe der Fracht maß- 
gebend? 



1497 Welche Haftung 
übernimmt die Eisen- 
bahn? 



1498 Für welche Fälle 

ist die Haftung aus- 
geschlossen? 



1499 In welcher Höhe 

haftet die Eisenbahn? 



150 ° Welche Rechte hat 

die Eisenbahn als 
Frachtführer? 



1501 Welche Bedeu- 
tung hat der Frachtbrief? 



1502 Welche Bedeu- 
tung hat das Frachtbrief- 
doppel? 



Entscheidend für die Fracht sind: 

1. Gewicht der Ware, 

2. Länge des Transportweges, 

3. Art der Ware (hochwertige Ware oder Roh- 
stoffe), Tarifklassen, 

4. Schnelligkeit der Beförderung, 

5. Art der Beförderung (offener, geschlossener 
Waggon, Spezialwagen). 

Berechnungsunterlagen sind der Eisenbahngüter- 
tarif, Entfemungszeiger und Frachtsatzzeiger. 



Die Eisenbahn haftet für die Schäden, die in der 
Zeit zwischen Annahme und Ablieferung der 
Güter entstehen. 



Sie übernimmt keine Haftung bei Verschulden 
des Absenders (z. B. bei mangelhafter Ver- 
packung), bei Verlusten infolge der natürlichen 
Beschaffenheit der Ware (z. B. bei leicht verderb- 
lichen Lebensmitteln) und bei höherer Gewalt. 



Sie haftet in Höhe des tatsächlichen Schadens, 
außer wenn es sich um besonders wertvolle Sen- 
dungen (Kostbarkeiten) handelt. 

Sie ersetzt den gemeinen Handelswert (bis zu 
100, — DM für 1 kg), den entgangenen Gewinn 
und die Frachtkosten. 



1. Sie kann einen ausgefüllten Frachtbrief ver- 
langen. 

2. Sie hat das Recht, die Bezahlung der Fracht 
und Nebenausgaben zu fordern — Frei- 
machungszwang (Frankaturzwang); jedoch ist 
auch unfreier Versand zulässig. 

3. Sie darf die Güter pfänden und öffentlich ver- 
steigern lassen, wenn keine Zahlung erfolgt. 



Er ist die schriftliche Unterlage für den Fracht- 
vertrag, Begleitpapier für die Ware und gibt die 
Verfügungsberechtigung über die Sendung. 



Der Inhaber des Frachtbriefdoppels hat das Ver- 
fügungsrecht über die Ware. 
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Welche Bedeutung haben 
die Angaben 

1503 Nachnahme 

1504 Barvorschuß 

1505 Lieferwert 

1506 Freivermerk 

1507 Mangelhafte 

fehlende) Verpackung 

1508 Bahnlagernd 

1509 Selbstabholung? 

Erklären Sie die Be- 
zeichnungen: 

1510 Leergut 

1511 Sperrgut 

1512 Sammelladung! 

Was ist zu tun, 

1513 wenn die Sen- 
dung beschädigt an- 
kommt 



Bei Nachnahme darf die Bahn die Ware nur gegen 
Bezahlung des Nachnahmebetrages aushändigen. 



Als Barvorschuß gibt die Bahn dem Absender 
bis zu 20, — DM Vorschuß. 



Lieferwert: Bei Überschreitung der gesetzlich 
vorgeschriebenen Lieferfristen haftet die Eisen- 
bahn in Höhe des angegebenen Lieferwertes. Für 
diese Angabe ist eine besondere Gebühr zu be- 
zahlen. Bei Fehlen der Angaben wird höchstens 
die Fracht zurückvergütet. 



Der Absender hat die Frachtkosten bezahlt. 



Die Eisenbahn haftet nicht für Schäden, die an 
der Ware eintreten, soweit sie durch mangelhafte 
Verpackung verursacht wurden. 



Die Güter lagern auf der Bahn, dort muß sie der 
Empfänger abholen (lassen). 



Die Zustellung erfolgt nicht durch den bahnamt- 
lichen Spediteur. Der Empfänger holt selbst ab. 



Es besteht aus Verpackungsmitteln. 

Für Leergut-Rücksendungen besteht verbilligte 
Fracht, wenn sie gefüllt durch die Bahn befördert 
worden waren. 



Für diese Waren wird wegen ihres großen Um- 
fanges und geringen Gewichtes erhöhte Fracht 
berechnet. 



Die Ware geht nicht als einzelnes Stückgut, son- 
dern sie wird in der Sammelladung eines Spedi- 
teurs mitbefördert. Dieser hat einen ganzen 
Waggon für seine Sendungen genommen, dadurch 
kann er die Einzelstücke billiger befördern. 



Es muß bei der Abnahme ein Vermerk auf den 
Frachtbrief über die Beschädigung gefordert 
werden, dann ist bei der Bahn nach Feststellung 
des Schadens ein Schadensersatzantrag zu stellen. 
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1514 verloren ging? 



Der Absender muß eine Verlustanzeige auf dem 
Abgangsbahnhof abgeben und Schadensersatz be- 
antragen. 



1515 Welche Vorteile 

bietet der Abschluß 
einer Transportver- 
sicherung? 



Bei der Transportversicherung kann der volle 
Schaden versichert werden; auch für die Fälle, in 
denen die Eisenbahn die Haftung ablehnt. 

Die Versicherungsgesellschaft vergütet den Scha- 
den und nimmt dem Versicherten die oftmals 
langwierigen Verhandlungen mit der Eisenbahn 
wegen Schadensersatzes ab. 
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2. Der Postverkehr 



Welche Paketarten 
gibt es: 

1516 nach der Schnel- 
ligkeit der Beförderung 



1517 nach dem Wert 

der Sendung 



1518 nach dem Um- 
fang? 



Erklären Sie die Beför- 
derungsunterschiede 
zwischen 

1519 gewöhnlichem 

Brief 



1520 eingeschriebenem 
Brief 



1521 Wertbrief 



Man unterscheidet: 
gewöhnliches Paket; 

Eilpaket (sofortige Zustellung nach Ankunft 
„durch Eilboten“); 

dringendes Paket (schnellste Zugbeförderung und 
sofortige Zustellung, Vermerk: „Dringend“); da- 
für Sonder- und Eilzustellgebühr; 

Luftpostpaket (schnellste Beförderungsart, Ver- 
merk: „Mit Luftpost“), erhöhte Gebühren. 
Schnellpaket (schnellste Beförderung und Zu- 
stellung), besondere Gebühren. 



gewöhnliches Paket; 

eingeschriebenes Paket (Ausland), noch nicht zu- 
gelassen; 

unversiegeltes Wertpaket (bis 500, — DM); 
versiegeltes Wertpaket; 

Nachnahmepaket (Aushändigung gegen Zahlung 
des Nachnahmebetrages); 



Päckchen (bis 2 kg): 
gewöhnliche Sendungen (bis 20 kg); 

Postgut (nur bei mindestens drei Sendungen bis 
je 7 kg nach jedem Ort, Einzelsendungen nur für 
bestimmte Orte möglich); 

Sperrgut (mit erhöhtem Porto). 



Einwurf in Briefkasten, Zustellung im regel- 
mäßigen Zustelldienst, Höchstgewicht 1 kg. 



Abgabe am Schalter gegen Einlieferungsbeschei- 
nigung, Vermerk: „Einschreiben“. Aushändigung 
an Empfänger oder erwachsene Angehörige bzw. 
Betriebsbevollmächtigte gegen Empfangsbeschei- 
nigung. 



Wertbriefe: Nach Versiegelung und Wertangabe 
erfolgt Abgabe bei der Post gegen Einlieferungs- 
bescheinigung, Aushändigung wie bei Einschreib- 
sendungen. 

Sendungen über 1 000, — DM Wert dürfen nur an 
den Empfänger ausgehändigt werden. 
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1522 N achnahmebrief ! 



1523 Welche Briefar- 
ten unterscheidet man 
nach der Schnelligkeit 
der Beförderung? 



Erklären Sie die Ver- 
merke: 

1524 Eigenhändig 



1525 „Einschreiben** 

mit „Eigenhändig“ 

1526 Persönlich 

1527 Gegen Rückschein 

1528 Eilig 

1529 Postlagernd! 



Erklären Sie die Unter- 
schiede zwischen: 

1530 Drucksachen 

1531 Postwurfsendun- 
gen 



1532 Geschäftspa- 
pieren 

1533 Warenproben 



Ausfüllung einer Nachnahmekarte, Abgabe am 
Postschalter. Der Empfänger erhält den Brief nur 
gegen Zahlung des Betrages ausgehändigt Der 
Betrag wird an den Absender überwiesen. 

Es gibt: 

gewöhnliche Briefe; 

Eilbriefe: Rote Durchkreuzung und Vermerk 
„Durch Eilboten. Bote bezahlt**. Bei Vermerk 
„auch nachts“ erfolgt Zustellung zwischen 22 und 
6 Uhr; Beförderung wie gewöhnliche Briefe. 
Luftpostbriefe: Vermerk: „Mit Luftpost“, be- 
sondere Briefkästen, höhere Gebühren. 



Solche Sendungen dürfen nur an den Empfänger 
selbst ausgehändigt werden, soweit sie Wert- 
sendungen sind; sonst dürfen sie bei Abwesen- 
heit des Empfängers auch an Familien- und Be- 
triebsmitglieder übergeben werden. 

Nur der Empfänger selbst oder ein besonderer 
Bevollmächtigter sind zur Entgegennahme be- 
rechtigt. 

Dieser Vermerk hat für die Post keine Bedeutung. 

Der Empfänger erhält die Sendung nur gegen 
Quittung — Rückschein, der dem Absender zuge- 
stellt wird. 

Er ist für die Post bedeutungslos. 

Die Sendung muß vom Empfänger am Post- 
schalter abgeholt werden. 



Drucksachen: sie dürfen bis zu fünf hand- oder 
maschinenschriftliche Zusätze enthalten; 

Postwurfsendungen: Massensendungen von Wer- 
besachen an bestimmte Empfängergruppen (An 
alle Haushaltungen, An alle Ärzte); im Orts- 
verkehr mindestens 100 Stück, im Fernverkehr 
500 Stück. 

Geschäftspapiere: erledigte Quittungen, Rech- 
nungen, Wechsel, Akten aller Art, Frachtbriefe 
usw. als offene Sendung; 

Warenproben: Mustersendungen ohne briefliche 
Mitteilungen; 
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1534 Mischsendungen ! 



1535 Welche Tele- 
grammarten gibt es? 



Welchen Vorteil bietet 

1536 die Drahtan- 
schrift (Telegramm- 
adresse) 



1537 die telegrafische 

Durchsage? 



In welcher Weise haftet 
die Post bei 

1538 gewöhnlichen 

Paketen 



1539 gewöhnlichen 
Nachrichtensendungen 

1540 Einschreibe- 
sendungen 

1541 Wertsendungen 



1542 Telegrammen? 



Mischsendungen: Mischung von Warenproben, 
Drucksachen und Geschäftspapieren. 

Für diese Sendungen sind nur bis 500 g Gewicht 
zulässig; Höchst- und Mindestmaße sind vor- 
geschrieben. 



Man unterscheidet: 

gewöhnliche Telegramme, Mindestgebühr für 10 
Worte; je Wort — ,15 DM, bis zu 15 Buchstaben 
ein Wort; 

dringende Telegramme mit zweifacher Wort- 
gebühr; 

Blitztelegramme mit zehnfacher Wortgebühr; 
Brieftelegramme mit ermäßigter Wortgebühr, 
Zustellung mit Briefen; je Wort 5 Pf., Mindest- 
gebühr 1, — DM. 



1. Sie vermindert für den Absender die Tele- 
grammkosten. 

2. Sie erspart der Post Arbeit. 

Der Inhaber muß aber dafür eine Jahresgebühr 
von 30, — DM bezahlen. 



Der Telegrammempfänger erfährt sofort telefo- 
nisch den Inhalt des Telegrammes. Der Text wird 
mit der Briefpost nochmals zugestellt. 



Bei gewöhnlichen Paketen gibt es höchstens 
3, — DM Schadensersatz für ein halbes kg. 



Für Briefe, Postkarten, Drucksachen, Päckchen 
besteht keine Haftung. 



Bei Einschreibsendungen sind 40, — DM als Haft- 
summe für Totalverlust vorgesehen. 



Bei Wertpaketen, Wertbriefen usw. wird Scha- 
densersatz in Höhe des Verlustes geleistet, wenn 
keine Unterversicherung vorliegt. 



Keine Haftung, weder bei Verstümmelungen, 
noch bei verspäteter Zustellung. 
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1543 In welchen Fällen 

ist alle Haftung ausge- 
schlossen? 

Welche Gesprächsarten 
gibt es 

1544 nach der Ent- 
fernung 



1545 nach der Schnel- 
ligkeit? 



Wie werden die Ge- 
sprächskosten 

1546 bei Ortsge- 
sprächen 

1547 bei Fern- 
gesprächen 

berechnet? 



Erklären Sie die folgen- 
den Gesprächsarten: 

1548 XP-, XPL- 

Gespräch 



1549 V-Gespräch 



1550 R-Gespräch 



1551 NUL-Gespräch 



Keine Haftung besteht bei höherer Gewalt oder 
Fahrlässigkeit des Absenders. 



Man unterscheidet: 

1. Ortsgespräche, 

2. Ferngespräche, 



1. Gewöhnliche Gespräche, 

2. dringende Gespräche, 

3. Blitzgespräche. 



Jedes Ortsgespräch kostet 16 Pf. 



Sie werden berechnet nach: 

1. Entfernung, 

2. Gesprächsdauer, 

3. Gesprächsart (doppelte Gebühr für drin- 
gende, zehnfache Gebühr für Blitzgespräche). 



Außerdem kostet jeder Anschluß eine Grundge- 
bühr, deren Höhe sich nach der Zahl der örtlichen 
Hauptanschlüsse richtet. 



Die gewünschte Person wird auf Wunsch des An- 
melders an einen öffentlichen Fernsprecher ge- 
rufen. 



Der Anmelder bezeichnet die Person, mit der er 
sprechen will. Die Verbindung wird erst herge- 
stellt, wenn der Gewünschte erreichbar ist. 



Die Gebühren werden der verlangten Sprech- 
stelle mit deren Einverständnis angerechnet. 



Es werden kurze Nachrichten an bestimmte Per- 
sonen durch eine öffentliche Sprechstelle über- 
mittelt. 

Für diese Gesprächsarten werden besondere Zu- 
schläge berechnet. 
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3. Der sonstige Güterverkehr 



1552 Welche Vorteile 

Mietet der Güterfern- 
verkehr? 



1553 Wonach richtet 

sich die Fracht? 



1554 Welche Haftungs- 
bestimmungen bestehen? 



1555 Welche Waren 

werden mit dem Flug- 
zeug befördert? 



Schnelle Beförderung, Vermeidung des Umladens, 
vielfach unmittelbarer Transport von Haus zu 
Haus sind seine Vorteile. 



Sie wird nach gleichen Grundsätzen wie bei dei 
Eisenbahnfracht berechnet. Die Tarife ähneln 
dem Eisenbahngütertarif (Reichskraftwagentarif). 



Die Haftungsbestimmungen gleichen denen der 
Eisenbahn, jedoch geringere Höchstgrenze, des- 
halb ist Transportversicherung nötig. 



Hochwertige, leicht verderbliche, schnell benötigte 
sowie stoßempfindliche Waren werden mit Flug- 
zeugen befördert 
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4. Der Spediteur und Lagerhalter 



1556 Warum arbeitet 

der Einzelhandelskauf- 
mann mit dem Spedi- 
teur? 



1557 Welche Pflichten 

übernimmt der 
Spediteur? 



1558 Welche Rechte 

hat der Spediteur? 



1559 Welche Bedeu- 
tung hat der Lagerhalter 
für den Einzelhandels- 
kaufmann? 



1560 Welche Pflichten 

hat der Lagerhalter? 



1561 Welche Rechte 

hat der Lagerhalter? 



Der Spediteur erledigt alle Geschäfte mit der 
Eisenbahn usw. und übernimmt das An- und Ab- 
rollen der Waren und des Leergutes. Er nimmt 
dem Einzelhandelskaufmann viele einschlägige 
Arbeiten ab. 



Er muß die Aufträge sorgfältig und nach den An- 
weisungen des Auftraggebers ausführen und haf- 
tet für Schäden, die durch seine Schuld eintreten. 



1. Er bekommt Ersatz seiner Auslagen und eine 
Gebühr (Provision) für seine Tätigkeit. 

2. Er kann das Pfandrecht an den ihm über- 
gebenen Gütern ausüben, wenn er keine Ver- 
gütung erhält. 

3. Er hat das Selbsteintrittsrecht, d. h. er kann 
die Durchführung der Warenbeförderung selbst 
übernehmen. 



Er übernimmt die vorübergehende Einlagerung 
von Waren und erspart damit die Einrichtung 
eines eigenen großen Lagers, das nur in den 
Hauptabsatzzeiten voll ausgenützt werden könnte. 



Er muß die Waren sorgfältig aufbewahren und 
haftet für Lagerschäden, soweit sie nicht in der 
Natur der Waren liegen (Lebensmittel). Er muß 
die Waren jederzeit besichtigen lassen und auf 
Verlangen herausgeben. 



Er hat Anspruch auf Lagergeld und Ersatz aller 
Auslagen. Er hat das Pfandrecht wegen der Lager- 
kosten. 
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XII. Das Büro 



1562 Was heißt DIN? 



1563 Welche Angaben 

gehören nach den DIN- 
Vorschriften in den Brief- 
kopf? 



1566 in das Mittel- 
stück? 



1565 in den Unterteil 
des Briefes? 



1566 Welche DIN- 

Größen sind im Schrift- 
verkehr üblich? 



1567 Welchen Vorteil 

bietet das Postschließ- 
fach? 



1568 Welche Arbeiten 
sind beim Posteingang 
nötig? 



Die Abkürzung ist entstanden aus Deutsch 
Industrie-Normenausschuß. Jetzt wird sie gedeu- 
tet als „Das ist Norm“. 

Die Richtlinien für die einheitliche, äußere Ge- 
staltung eines Briefes entwirft jetzt der Deutsche 
Normenausschuß, Fachnormenausschuß Büro- 
wesen beim RKW. 



Es sind vorgesehen: 

1. Angaben über die Firma, den Geschäftszweig, 
die Anschrift. 

2. das Ablegewort. 

1. Ihre Zeichen, 

2. Ihre Nachricht vom, 

3. Unsere Nachricht vom, 

4. Unser Hausruf, 

5. Unser Zeichen, 

6. Tagangabe. 

7. Betreff = kurze Inhaltsangabe. 

1. Drahtwort, 

2. Fernsprecher, 

3. Geschäftszeit, 

4. Konten. 

Übliche DIN-Größen sind: 

DIN A 4 für Briefbogen und Rechnungen, 

DIN A 5 desgl. im Hoch- und Breitformat, 

DIN A 6 für Postkarten, Quittungen und sonstige 
Vordrucke. 

Es macht unabhängig von den Postzustellzeiten. 
Abholung ist jederzeit möglich, solange das Post- 
amt offen ist. 



Notwendige Arbeiten: 

1. Kontrolle der Umschläge, ob richtige Anschrift, 

2. öffnen der Umschläge, 

3. Kontrolle, daß der Umschlag leer ist, 

4. Zusammenklammem des Briefes mit Anlagen, 

5. Stempeln mit Eingangsdatum, 

6. Sortieren nach Abteilungen. 
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Sie entstehen durch: 



1569 Auf welche Weise 
erhält man Doppel- 
stücke des Schriftver- 
kehres? 



1579 Welche Verfahren 
sind bei der Vervielfälti- 
gung von Schriftstücken 
im Einzelhandel üblich? 



1571 Wodurch wird die 

vollständige Bearbeitung 

eines Schriftstückes ge- 
währleistet? 



1572 Welche Bedeu- 
tung hat das Ablege- 
wort? 



1573 Nach welchen 

Gesichtspunkten kann 
das Schriftgut abgelegt 
werden? 



1574 Wie oft muß die 

Post im Großbetrieb 
abgelegt werden? 



1575 im Mittelbetrieb 

und Kleinbetrieb? 



1. Durchschläge beim Maschineschreiben, 

2. Kopien mittels Kopierpresse oder -maschine, 
Naßkopie, sehr selten, 

3. Photokopien, noch sehr selten wegen der Ko- 
sten für Apparat und Material. 



Folgende Verfahren werden verwendet: 

1. Matrizen aus Wachs oder Metall mit Flach- 
oder Trommelvervielfältigern; 

2. Hektographier verfahren; 

3. Durchschläge auf elektrischen Schreibmaschi- 
nen; 

4. Umdruckvervielfältiger. 



Auf dem Schriftstück wird ein Stempel an- 
gebracht, der die Angabe aller Betriebsabteilungen 
enthält. Das Schriftstück wandert durch die Ab- 
teilungen, dort wird nach Bearbeitung die Er- 
ledigung vermerkt. Vor der Ablage erfolgt eine 
Kontrolle, ob das Schriftstück in allen Abteilun- 
gen war. 



Es hat die Einheitlichkeit der Aufbewahrung zu 
sichern, weil sie dann immer nach den gleichen, 
Grundsätzen erfolgt. 



Es bestehen folgende Ablegemöglichkeiten: 

1. nach dem ABC, 

2. nach Warengruppen, 

3. nach Abteilungen, 

4. nach Tagen, 

5. Verbindung dieser Formen. 



Die Häufigkeit der Ablage richtet sich nach der 
Zahl der Schriftstücke. Im Großbetrieb ist täg- 
liche Ablage nötig. 



Im Kleinbetrieb genügt wöchentliche Ablage, je- 
doch ist auch hier die tägliche am besten. 
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1576 Welchen Wert 

hat ein Vorordner? 



1577 Welche Formen 

der Schriftgutablage gibt 
es? 



1578 Erklären Sie 

deren Unter schiede! 



1579 In welcher Weise 

werden Briefe am 
besten beantwortet? 



1580 Welche Arbeiten 

sind beim Postausgang 
zu erledigen? 



1581 Welche Vorteile 

bieten Fensterbriefum- 
schläge? 



Im Vorordner werden die Schriftstücke nach den 
festgelegten Grundsätzen zunächst vorgeordnet, 
damit dann die Ablage schneller geht. 



Es gibt folgende Formen: 

1. die Stehablage, 

2. die Hängeablage, 

3. die Flachablage. 



Die Stehablage erfolgt in Ordnern, teilweise mit 
Einhängeheftern. Es gibt Klemm- und Spann- 
ordner. 

Bei der Hängeablage werden Hängehefter mit 
Leitkarten verwendet. Bei der Flachablage wer- 
den Schnellhefter mit Aktenschwänzen genom- 
men. Sie ist im Handel selten, nur für häufig 
gebrauchte Unterlagen, wie Preislisten, wird sie 
verwendet. 



Folgende Weise ist am günstigsten: 

1. genaues Durchlesen des Briefes, 

2. Anstreichen der zu erledigenden Stellen, 

3. Aufzeichnung der Briefpunkte, 

4. Ordnen der Briefpunkte, 

5. Ansage oder Niederschrift des Briefes. 



Es ergeben sich folgende Arbeiten: 

1. Vorlage zur Unterschrift, 

2. Trennen von Originalen und Durchschlägen, 

3. Beilage bzw. Anheften der Anlagen, 

4. Einlegen in die dazugehörigen Umschläge, 

5. Verschließen der Umschläge, 

6. Freimachen nach evtl. Wiegen, 

7. Einträgen in das Portokassenbuch, 

8. Eintragung von Einschreib- und Wertbriefen 
in das Postbuch, 

9. Wegbringen der Post. 



1. Sie ersparen das Schreiben der Anschrift auf 
dem Umschläge. 

2. Sie verhindern, daß Briefe und Umschläge 
nicht zusammengehören. 



212 




1582 Was versteht 

man unter einer rech- 
nenden Schreibma- 
schine 0 

1583 Welche Arten 

von Rechenmaschinen 
kennen Sie? 



1584 Was ist eine 

schreibende Rechen- 
maschine? 

Welche Vorteile bietet 

1585 eine Diktier- 
maschine 



1586 eine Frankier- 
maschine? 



1587 In welchem Falle 

lohnt sich die Verwen- 
dung von Büromaschi- 
nen? 



Es ist eine Schreibmaschine, die mit Rechen- 
werken ausgestattet ist, so daß man Additionen 
und Subtraktionen vornehmen kann. 



Es gibt: 

2-Spezies-Maschinen: 1. Additions-Subtraktions- 
maschinen, 

2. Multiplikations- 
Divisionsmaschinen ; 

4-Spezies-Maschinen: Auf ihnen kann man alle 
4 Rechenarten ausführen. 



Es ist eine Rechenmaschine, die einzelne Buch- 
staben, Worte oder Kontenabkürzungen schreibt. 



Es ist ein Aufnahmeapparat für Ansagen. Der 
Text wird auf eine Walze, Platte, ein Band oder 
einen Draht gesprochen. Der Brief kann also 
jederzeit angesagt werden, auch wenn keine 
Schreibhilfe zur Aufnahme bereit ist. Die Schreib- 
hilfe läßt die Walze ablaufen, wobei sie die Ge- 
schwindigkeit selbst regeln kann; sie schreibt 
nach dieser Ansage den Brief. 



Sie ist eine Maschine, die die Postsachen durch 
Stempeln freimacht. Der Besitzer muß zuvor einen 
Streifen über die vorausbezahlte Postgebühr ein- 
legen (100 oder 500 DM). 



Der Einsatz einer Büromaschine lohnt sich, wenn 
die Maschine laufend gebraucht wird. Die Ar- 
beitskräfte sind dann für andere Betriebsarbeiten 
verfügbar. 
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D. Einzelhandelsunternehmung 



I. Geschäftseröffnung 



1588 Welche persönli- 
chen Anforderungen sind 
an den Geschäftsin- 
haber zu stellen? 



1. Unbeschränkte Geschäftsfähigkeit (21. Lebens- 
jahr). 

2. Kaufmännische Kenntnisse für die Betriebs- 
führung und Fachkenntnisse auf dem beson- 
deren Warengebiet. 

3. Besitz der bürgerlichen Ehrenrechte. 

4. Persönliche Zuverlässigkeit. 

5. Organisatorische Fähigkeiten. 

6. Menschenkenntnis, um die Belegschaft be- 
treuen und die Kundschaft richtig behandeln 
zu können. 



1589 Welche wirt- 
schaftlichen Voraus- 
setzungen müssen bei 
der Geschäftsgründung 
erfüllt sein? 



1. Der Unternehmer muß über das erforderliche 
Kapital verfügen. 

2. Ein geeigneter Geschäftsraum ist notwendig. 

3. Der Betrieb muß vor Beginn der Hauptabsatz- 
zeit eröffnet werden. 

4. Die Betriebseröffnung ist durch wirksame 
Werbung bekanntzugeben. 



1590 Welche Bestim- 
mungen bestehen für 
die Betriebserrich- 
tung in der britischen 
Zone? 



Jede Geschäftsgründung bedarf in der britischen 
Zone der behördlichen Genehmigung (Einzelhan- 
delsschutzgesetz!). 



1591 Wovon ist die Ge- 
nehmigung abhängig? 



Es wird verlangt: 

1. Sachkunde, die u. U. durch eine Sachkunden- 
prüfung vor der Industrie- und Handelskam- 
mer nachgewiesen werden muß; 

2. persönliche Zuverlässigkeit. 



1592 Wer erteilt die Sie wird von den Landratsämtem (Kreisbehör- 
Genehmigung? den) erteilt; in den kreisfreien Städten entscheidet 

die Stadtverwaltung. Vor der Genehmigung wird 
ein Gutachten der Industrie- und Handelskammer 
eingeholt. 
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1593 Wie werden Er- 
weiterungen und Ge- 
schäftsübernahmen be- 
handelt? 

1594 Welche Bestim- 
mungen gelten für die 
amerikanische Zone? 



1595 Welche Handels- 
betriebe sind in der 
amerikanischen Zone 
genehmigungspflichtig? 



1596 Welche Wirkung 

hat die Gewerbefreiheit? 



1597 Welche Vorteile 

bringt die Gewerbefrei- 
heit? 



1598 Welche Geschäfte 

werden sich auf die 
Dauer durchsetzen? 



1599 Welche Gefahren 

bestehen für die Über- 
gangszeit? 



1600 Welche Bestim- 
mungen gelten für die 
ranzösische Zone? 



Sie werden ebenso wie die Betriebserrichtung be- 
handelt. Es ist also die behördliche Genehmigung 
erforderlich. 



In der amerikanischen Zone herrscht grundsätz- 
lich Gewerbefreiheit; deshalb ist nur noch eine 
Anmeldung der Geschäftseröffnung bei der Stadt- 
bzw. Kreisbehörde erforderlich. 



Dazu gehören folgende Handelsbetriebe: 

Handel mit medizinischen und orthopädischen 
Ausrüstungen, 

Handel mit industriellen Explosivstoffen, 

Handel mit Alkohol und alkoholischen Getränken, 
Handel mit Drogen, Narkotika und Giften. 



Sie gestattet jedem Wagemutigen, ohne Hinderung 
durch Behörden oder Wettbewerber einen Laden 
zu eröffnen. 



Der wirkliche Unternehmer wird sich gegenüber 
dem berufsuntüchtigen durchsetzen. Es wird eine 
Leistungssteigerung eintreten, bei der die lei- 
stungsschwachen Betriebe ausgeschaltet werden. 



Nur die Geschäfte mit den besten Waren, den 
niedrigsten Preisen und der aufmerksamsten Be- 
dienung werden auf die Dauer bestehen können. 



Es entstehen zu viel Geschäfte, die sich gegen- 
seitig so starken Wettbewerb machen, daß sie 
nicht mehr lebensfähig bleiben. Durch Geschäfts- 
schließungen (Konkurse) erleiden die Lieferer 
Verluste, der Staat büßt Steuern ein, die Ge- 
meinde hat u. U. Wohlfahrtslasten für die ver- 
armten Ladeninhaber zu zahlen. 



Neben dem Sachenkunde-Nachweis wird persön- 
liche Zuverlässigkeit verlangt. Ferner darf keine 
außergewöhnliche Uberbesetzung in dem betref- 
fenden Fachzweig vorhanden sein. 
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1601 Was ist bei der 
Lage des Ladens zu be- 
achten? 



1602 Was ist über die 
Lage zum Konkurrenz- 
geschäft zu sagen? 



1603 Warum sucht das 

Einzelhandelsgeschäft 

Verkehrsnähe? 



1606 Warum sind die 
Geschäfte mit täglichen 
Bedarfsartikeln über die 
Stadt verstreut? 



1605 Warum sind die 

Geschäfte selteneren Be- 
darfes im Stadtinneren 
zusammengeballt? 



Der Einzelhandelsbetrieb soll in Absatznähe lie- 
gen, nach Möglichkeit also: 

1. an einer verkehrsreichen Straße, 

2. auf der Laufseite einer Straße, 

3. Eckhäuser sind bevorzugt, 

4. nicht gegenüber von einem Konkurrenz- 
geschäft, besser auf der gleichen Seite, 

5. in der Nähe von Straßenbahn- und Autobus- 
haltestellen, Bahnhöfen, Verwaltungsgebäuden, 
Theatern usw. 



Geschäfte des täglichen Bedarfes (Lebensmittel, 
Kurzwaren, Eisenwaren usw.) meiden die Kon- 
kurrenz. Sie sind also über den ganzen Ort ver- 
streut. 

Geschäfte des periodischen (selteneren) Bedarfes 
(Bekleidung, Möbel, Schmucksachen, Delikatessen 
usw.) suchen die Konkurrenz. Sie ballen sich im 
Stadtinnem zusammen. 



Es ist auf die Beachtung durch die Kauflustigen 
angewiesen, deshalb muß es an den Wegen der 
Kunden liegen. Es muß anlocken, weil es nicht 
durch Vertreter an seine Kundschaft herantreten 
kann. 



Sie müssen möglichst nahe beim Verbraucher 
liegen, um den schnellen Einkauf zu erleichtern. 
Die Hausfrau will ohne Zeitverlust (und etwaige 
Fahrkosten) schnell einkaufen können (Kinder 
als Boten!). 



Sie brauchen einen größeren Kundenkreis, weil 
ihre Artikel nicht so häufig von dem einzelnen 
gekauft werden. Im Stadtinnern kommen viele 
Menschen zusammen. 

Der Kunde will eine größere Warenauswahl 
sehen, ehe er sich zum Kauf entschließt. 

Diese Waren vertragen einen größeren Kosten- 
zuschlag, weil sie hochwertiger sind. Im Stadt- 
innern sind die Raumkosten höher als am Stadt- 
rand. 
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1696 Welchen Einfluß 
hat der Krieg auf die 
Lage der Geschäfte ge- 
habt? 



1607 Welche Rechte 

hat der Mieter aus einem 
Mietvertrag? 



1608 Welche Pflichten 
hat er durch den Miet- 
vertrag? 



1009 Welche Rechte 

hat der Vermieter? 



1610 Welche Kündi- 
gUÄggbestimmungen gel- 
ten für den Mietveitrag? 



1611 In welchen Fällen 
ist fristlose Kündigung 
möglich? 



1612 Wird durch einen 
Grundstücksverkauf der 

Mietvertrag aufgelöst? 



Viele ausgebombte Geschäfte sind aus dem Stadt- 
kern in die Vororte gewandert. 

Manche Betriebe sind in den jetzt dichter be- 
wohnten Außenbezirken oder in anderen Städten 
geblieben, weil sie dort genügend Kundschaft 
gewonnen haben. 



Er hat das Recht, die gemieteten Räume vertrags- 
gemäß zu benutzen, z. B. als Laden, Lager, Woh- 
nung. 



Seine Pflichten sind: 

1. Er muß den Mietbetrag pünktlich bezahlen. 

2. Er muß die Räume pfleglich behandeln. 

3. Er muß auftretende Schäden sofort dem Ver- 
mieter melden. 



Seine Rechte sind: 

1. Er kann sein Pfandrecht an den Sachen des 
Mieters geltend machen, wenn dieser seinen 
Zahlungsverpflichtungen nicht nachkommt. 

2. Er kann Schadenersatz fordern, wenn die 
Räume vertragswidrig verwendet werden. 



Zuerst gelten die vertraglichen Vereinbarungen. 
Wenn diese nicht bestehen, gilt das Gesetz; dann 
richtet sich die Kündigungsfrist nach der Zeit für 
die Mietzahlung, also monatliche oder viertel- 
jährliche Kündigung. 



Wenn der Raum nicht mehr benutzbar ist und 
vom Vermieter nicht in Ordnung gebracht wird, 
kann der Mieter fristlos kündigen. 

Wenn ein Mietrückstand besteht oder die Räume 
vertragswidrig benutzt werden, kann der Ver- 
mieter fristlos kündigen. 



Nein, denn Kauf bricht nicht Miete. 
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1613 Steht der Laden 

unter Mieterschutz? 



16U In welchen Fällen 
ist trotzdem eine Kün- 
digung zulässig? 



1615 Welche Ge- 
schäftsräume werden 
gebraucht? 



1616 Welche Anforde- 
rungen werden an den 
Laden gestellt? 



1617 Welche Bedin- 
gungen sollen die Ne- 
benräume erfüllen? 



1618 Welche Anfor- 
derungen stellt man an 
die Einrichtung? 



Er steht ebenfalls unter Mieterschutz wie die 
Wohnungen. 



In folgenden Fällen ist eine Kündigung möglich: 

1. Bei vertragswidriger Benutzung der Räume 
oder erheblicher Belästigung des Vermieters; 

2. bei Mietrückständen von mindestens 2 Mona- 
ten; 

3. bei dringendem Eigenbedarf des Vermieters; 

4. bei der Weigerung, eine amtlich genehmigte 
Mietpreiserhöhung zu zahlen. 



Man braucht: 

1. den Verkaufsraum, 

2. den Lagerraum, 

3. den Büroraum, 

4. den Aufenthaltsraum, ferner vielleicht 

5. die Werkstatt. 



1. Die Ladengröße muß der Warenart entspre- 
chen; z. B. eine Automobilhandlung braucht 
einen großen Raum, für ein Goldwarengeschäft 
genügt ein kleinerer Laden. 

2. Der Raum soll hell, trocken, hoch, möglichst 
rechteckig mit breiter Vorderfront sein. 

3. Besonders wichtig sind hohe, breite und tiefe 
Schaufenster, die eine entsprechende Aus- 
gestaltung gestatten. 

4. Große, breite Türen erleichtern den Verkehr. 



1. Sie müssen bequem und schnell vom Laden aus 
zu erreichen sein. 

2. Ihre Größe muß im richtigen Verhältnis zur 
Betriebsgröße stehen. Häufig sind die Neben- 
räume zu klein. 

3. Sie müssen hell, trocken, luftig, sonnen- 
geschützt, feuer- und diebstahlsicher sein. 



Sie muß zweckentsprechend und geschmackvoll 
sein, damit der Kunde sich im Raum wohlfühlt 
und gern dort kauft. Beispiele: Ein Fischgeschäft 
braucht hellen, gekachelten Raum mit abwasch- 
barer Einrichtung. Ein Schuhgeschäft benötigt 
eine Einrichtung mit guten, bequemen Sitz- 
gelegenheiten, Spiegeln. Wandfarbe, Möbel, Tep- 
piche usw. müssen in der Farbe aufeinander ab- 
gestimmt sein. 
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1619 Was ist hinsicht- 
lich der Einrichtungs- 
kosten zu beachten? 



1620 Welche Anmel- 
dungen sind bei der 
Eröffnung für alle Ge- 
schäfte nötig? 

Geben Sie die Anschrif- 
ten der zuständigen Be- 
hörden Ihrer Heimat an! 



1621 Welche Anmel- 
dung ist für die größeren 
Betriebe außerdem er- 
forderlich? 



Der Besitzer muß darauf achten, daß in die Ein- 
richtung nicht zuviel Kapital hineingesteckt wird, 
sonst bleiben für die Warenbeschaffung und Be- 
triebsführung zuwenig Mittel übrig. 



Der Betrieb muß angemeldet werden bei: 

1. Gewerbepolizei (Gewerbeaufsichtsamt der 
Stadtverwaltung): 



2. Industrie- und Handelskammer: 



3. Finanzamt: 



4. Hauptgemeinschaft des Einzelhandels, Fach- 
vereinigung: 



5. Berufsgenossenschaft des Einzelhandels (nur 
wenn mindestens 1 Beschäftigter) 



6. Ortskrankenkasse 



Weitere Anmeldung ist nötig beim Handelsregi- 
ster (Amtsgericht): 
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1622 Welche Vorteile 
bietet die Führung eines 
Firmennamens? 



1623 Welche Anforde- 
rungen stellt das Gesetz 
an die Firma? 



1624 Wie lautet die 
Firma eines Einzelhan- 
delskaufmannes? 



1625 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
einer Firma und einem 
Personennamen? 



1626 Welche Voraus- 
setzungen müssen er- 
füllt sein, damit die 
Eintragung ins Handels- 
register erfolgt? 



1. Er gewährt das Ausschließlichkeitsrecht, d. h. 
innerhalb des Ortes darf es keine Firma glei- 
chen Namens in demselben Geschäftszweig 
geben. 

2. Die Firma ist auf spätere Besitzer übertragbar 
(Firmentradition!). 

3. Der Inhaber kann unter dem Firmennamen 
klagen und verklagt werden. 

4. Der Inhaber ist Vollkaufmann. 



1. Bei der Gründung muß die Firma wahr sein. 
Bei Übergang auf andere Inhaber kann aber 
der Name erhalten bleiben. Änderungen der 
Untemehmungsform sind in die Firmenbezeich- 
nung aufzunehmen. 

2. Die Firma muß klar sein, d. h. sie darf nicht 
zu Täuschungen über Unternehmungsform und 
Art des Betriebes Anlaß geben, z. B. Markt- 
halle für Gemüsewarengeschäft. 



Sie besteht aus einem ausgeschriebenen Vor- und 
dem Familiennamen und kann außerdem einen 
Zusatz über den Geschäftszweig aufnehmen, der 
aber den Grundsatz der Firmenwahrheit nicht 
verletzen darf, z. B. ist die Bezeichnung „Mode- 
warenhaus“ für ein kleines Stoffgeschäft ver- 
boten. 



Es gibt folgende Unterschiede: 

1. Die Firma genießt den Schutz der Ausschließ- 
lichkeit. Der Personenname ist nicht geschützt. 

2. Die Firma überlebt den Gründer. Der Perso- 
nenname endet mit dem Tode. 

3. Die Firma wird ins Handelsregister eingetra- 
gen, der Personenname ins Personenstands- 
register (Geburts- und Sterberegister). 



Für die Eintragung werden verlangt: 

1. ein Mindestkapital von 5 000, — DM; 

2. ein Mindestumsatz von 80 000, — DM. 

Art und Anzahl der Beschäftigten, der Betriebs- 
räume, der Kundenkreis, die Art der Betriebs- 
führung entscheiden weiter über die Eintragungs- 
fähigkeit. 
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1627 Was wird im 

Handelsregister einge- 
tragen? 



1628 Wo wird das 
Handelsregister geführt? 



1629 Ist das Handels- 
register jedem zugän- 
gig? 



1630 Welche Wirkun- 
gen haben die Eintra- 
gungen? 



1631 Wo werden die 

Änderungen im Handels- 
register bekanntgege- 
ben? 



1632 In welcher Tages- 
zeitung Ihrer Heimat- 
stadt werden die Han- 
delsregistereintragungen 
veröffentlicht? 

1633 Welche handels- 
rechtlichen Bestimmun- 
gen bestehen für den 
Vollkaufmann? 



Eintragungspflichtig sind: 

1. Tag der Betriebseröffnung, 

2. Firma und Ort der Niederlassung, 

3. Geschäftszweig, 

4. Name des Inhabers bzw. der Unternehmung, 

5. Ernennung von Prokuristen. 

Außerdem wird die Unterschrift des Inhabers 
beim Gericht aufbewahrt. 

Jede spätere Änderung der oben genannten 
Punkte ist eintragungspflichtig. 



Es wird beim Amtsgericht am Ort der Geschäfts- 
niederlassung geführt. Wenn dieser Ort kein 
Amtsgericht hat, erfolgt die Eintragung beim 
zuständigen Amtsgericht. 



Jedermann kann das Handelsregister und die da- 
zugehörigen Schriftstücke einsehen. Wenn ein be- 
rechtigtes Interesse nachgewiesen wird, kann 
man Abschriften gegen Gebühren anfertigen las- 
sen. Das Handelsregister ist also öffentlich. 



Da das Handelsregister öffentlichen Glauben ge- 
nießt, gelten seine Eintragungen solange als rich- 
tig, bis das Gegenteil nachgewiesen wird. Ände- 
rungen in der Firma werden für die Öffentlichkeit 
mit der Bekanntmachung wirksam. 



Die Veröffentlichung erfolgt: 

1. im Bundesanzeiger der Bundesrepublik 
Deutschland, 

2. in den amtlichen Bekanntmachungen der Orts- 
zeitung. 



Die Zeitung heißt: 



Es bestehen folgende Bestimmungen: 

1. Er muß im Handelsregister eingetragen sein. 

2. Er hat Buchführungspflicht nach Handelsrecht. 

3. Er kann Prokuristen ernennen. 

4. Er kann sein Unternehmen als Gesellschaft 
gründen oder umwandeln. 

5. Er darf mündliche, selbstschuldnerische Bürg- 
schaften leisten. 

6. Er kann Handelsrichter werden. 



221 




1634 Welche Erleich- 
terungen gelten für den 
Minderkauf mann ? 



1635 Kann eine un- j 

verheiratete Frau ein 
Geschäft errichten? 



1636 Bestehen für eine 

Ehefrau Beschränkun- 
gen? 



Wie haftet die Ehefrau 

als Geschäftsinhaberin 
bei der 

1637 Verwaltungs- 
gemeinschaft 



1638 Gütertrennung 



1639 Güter- 
gemeinschaft? 



1640 Was gehört zum 

Vorbehaltsgut? 



1641 Wo erhält man 

Auskunft über die 
Güterrechtsverhältnisise 
der Eheleute? 



1. Er hat keine handelsrechtliche Buchführungs- 
pflicht, doch ist er auf Grund der Steuergesetze 
und Buchführungsrichtlinien verpflichtet, Bü- 
cher zu führen. 

2. Er ist nicht registerfähig, deshalb kein Firmen- 
recht. 

3. Er kann keine Prokuristen, aber Bevollmäch- 
tigte ernennen. 

4. Er darf nur schriftliche Bürgschaften leisten. 



Ja, sie wird genau so wie ein Mann behandelt. Es 
gelten für sie alle gesetzlichen Bestimmungen wie 
für den Mann. 



Sie kann ohne Zustimmung des Mannes ein Ge- 
schäft eröffnen; jedoch kann der Ehemann später 
Einspruch erheben, wenn das Familienleben da- 
durch beeinträchtigt wird. 



Sie haftet 

bei Zustimmung des Ehemannes mit ihrem Ge- 
samtvermögen, sonst nur mit ihrem Vorbehalts- 
gut; 



mit ihrem Gesamtvermögen; 



bei Zustimmung des Ehemannes mit dem Ge- 
samtvermögen, sonst nur mit ihrem Vorbehalts- 
gut; 



Dazu gehören die Gegenstände des persönlichen 
Gebrauchs und Güter, die durch eigene Arbeit 
erworben oder ausdrücklich als Vorbehaltsgut er- 
klärt wurden. 



Vertragliche Güterrechtsverhältnisse werden !m 
Ehegüterrechtsregister des zuständigen Amtsge- 
richtes eingetragen. 

Wenn keine Eintragung vorliegt, besteht Verwal- 
tungsgemeinschaft. 
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II. Betriebsformen 



1642 Welche Betriebs- 
größen gibt es? 



1643 Welche Betriebs- 
größe überwiegt im Ein- 
zelhandel? 



1644 Welche Formen 

unterscheiden wir hin- 
sichtlich des Betriebs- 
ortes? 



Wodurch unterscheiden 
sich die folgenden Ein- 
zelhandelsgeschäfte: 

1645 das Spezialge- 
schäft 



1646 das Fachgeschäft 



1647 das Kaufhaus 



1648 das Warenhaus 



Man unterscheidet: 

den Kleinbetrieb (als Familienbetrieb, besonders 
häufig im Lebensmitteleinzelhandel), 
den Mittelbetrieb (meistens Fachgeschäft), 5 — 50 
Angestellte, 

den Großbetrieb (Kaufhaus, Warenhaus). 



Im Einzelhandel überwiegen die Kleinbetriebe 
mit 1 — 5 beschäftigten Personen unter 75 000, — 
DM Umsatz. 



Man unterscheidet: 

1. den seßhaften Handel (Ladengeschäft, Etagen- 
geschäft, Versandgeschäft, Markthallengeschäft) ; 

2. den Wanderhandel, ambulantes Gewerbe: Hau- 
sierhandel, Jahrmarktshandel, Straßenhandel. 



Folgende Unterschiede besteher 

das Spezialgeschäft: Es führt nur eine Waren- 
gruppe (z. B. Handschuhe, Tabakwaren), die es 
in großer Auswahl und allen Preislagen bietet. 
Die Verkaufskräfte beraten ihre Kunden fach- 
männisch. Es hat sehr viel Stammkundschaft 



das Fachgeschäft: Es führt mehrere Warengrup- 
pen (z. B. Lebensmittel, Bürobedarf, Schuhe, 
Lederwaren usw.), aber in großer Auswahl, allen 
Preislagen und Neuheiten, je nach Betriebsgröße 
und Kundenkreis. Sein Vorteil liegt in der fach- 
männischen Kundenberatung. Es hat viele Stamm- 
kunden. 



das Kaufhaus: Es führt einen größeren Waren- 
kreis (meistens Bekleidung oder Wohnungsaus- 
stattung) in großer Auswahl, verschiedenen Preis- 
lagen. Es nimmt eine Zwischenstellung zwischen 
Warenhaus und Fachgeschäft ein. Es hat viel 
Laufkundschaft. 



das Warenhaus: Es verkauft fast alle Waren- 
gruppen in mittlerer und unterer Preislage und 
im Durchschnittsgeschmack, sehr viele Lauf- 
kunden. 
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1649 das Gemischt- 
warengeschäft 



1650 das Kleinpreis- 
geschäft 



1651 das Versandge- 
schäft 



1652 das Etagenge- 
schäft 



1653 der Markthallen- 
stand 



1654 der Ratio-Laden 



1655 das Migrossystem 

(Duttweiler) 

1656 der Selbstbedie- 
nungsladen 



1657 die Werks- 
Konsumanstalt? 



das Gemisch twarengeschäft: Es ist das Waren- 
haus des flachen Landes, dessen Warenzusam- 
menstellung völlig auf Geschmack und Bedarf 
seines Kundenkreises abgestellt ist. 



das Kleinpreisgeschäft (Serienpreis- oder Einheits- 
preisgeschäft) : Es verkauft verschiedene Waren- 
arten in niedrigster Preislage. Vorkommen in 
Mittel- und Großstädten, Absatz an Laufkund- 
schaft. 



das Versandgeschäft: Es hat keinen Laden, 
sondern es verkauft seine Waren auf Grund von 
Kundenbestellungen nach Katalogen. 



das Etagengeschäft: Es hat an Stelle des Ladens 
einen Verkaufsraum im ersten Stock, sonst wird 
es aber genau so wie ein Ladengeschäft geführt. 



der Markthallenstand: Er arbeitet mit niedrigen 
Geschäftskosten meistens auf dem Gebiet des 
Lebensmittelhandels. In der Markthalle ist 
stärkste Zusammenballung von Angebot und 
Nachfrage. 



der Ratioladen: Er ist nach dem Grundsatz der 
Wirtschaftlichkeit (Rationalisierung) ausgestaltet, 
z. B. vorgepackte Waren, gut gegliederte Ver- 
kaufsregale mit Auffüllgang, abgegrenztem Ver- 
kaufsbereich. 



das Migrossystem: Motorisierte Verkaufsstände 
besuchen die Kundschaft nach festem Fahrplan. 



der Selbstbedienungsladen: Der Kunde nimmt 
die vorgepackten Waren selbst aus den Regalen 
und zahlt an der Kasse. 



die Werkskonsumanstalt: Großbetriebe haben 
für ihre Werkangehörigen eigene Verkaufsstellen, 
in denen sie günstig ihren Bedarf decken können. 
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HI. Die Unternehmungsformen 



1658 Welche zwei Un- 
ternehmungsformen un- 
terscheidet man? 



Welche Formen gehören 
zu den: 

1659 Personengesell- 
schaften 



1660 Kapitalgesell- 
schaften 



1661 Sonstigen Gesell- 
schaften 



1662 Unvollkommenen 
Gesellschaften? 



Welche Rechtsformen 
haben 

1663 die Kleinbetriebe 



1664 die Mittelbetriebe 



1665 die Großbetriebe? 



1666 Welche Rechte hat 
der Einzelunternehmer? 



1667 Welche Pflichten 

hat der Einzelunterneh- 
mer? 



Man unterscheidet: 

1. Einzelunternehmen. 

2. Gesellschaftsunternehmen. 



Personengesellschaften: Offene Handelsgesell- 

schaft (OHG.), Kommanditgesellschaft (KG.), Ge- 
sellschaft nach dem bürgerlichen Recht. 



Kapitalgesellschaften: Gesellschaft mit beschränk- 
ter Haftung (G.m.b.H.), 

Aktiengesellschaft (AG.), Kommanditgesellschaft 
auf Aktien (K. G. a. A.). 



Sonstige Gesellschaften: Genossenschaften, Ge- 
werkschaften, Reedereien. 



Unvollkommene Gesellschaften: Stille Gesell- 
schaft, Gelegenheitsgesellschaft 



Sie sind meistens Einzelunternehmen, manchmal 

stille Gesellschaften. 



Sie sind vielfach Offene Handelsgesellschaften, 
Kommanditgesellschaften, Gesellschaften mit be- 
schränkter Haftung. 



Sie sind meistens Aktiengesellschaften oder Ge- 
sellschaften mit beschränkter Haftung. 



Rechte: 

1. Unbeschränkte Geschäftsleitung. 

2. Anspruch auf vollen Geschäftsertrag. 



Pflichten: 

1. Volle Haftung für alle Geschäftsschulden mit 
Geschäfts- und Privatvermögen; 

2. Volle Verantwortung für alle Vorgänge im 
Betriebe. 
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1648 Aus welchem 

Grunde nimmt der Ein- 
zelhandelskaufmann ei- 
nen Mitinhaber ins Ge- 
schäft? 



Schildern Sie die gesetz- 
lichen Bestimmungen bei 
der Offenen Handels- 
gesellschaft über 

1669 die Geschäfts- 
leitung 



1670 die Haftung 



1671 die Gewinnver- 
teilung 



1672 die Privat- 
entnahme 



1673 den Verlust 



1674 die Beteiligung 

der Inhaber an anderen 
Unternehmen 

1675 die Firma 



1676 Warum ist die Of- 
fene Handelsgesellschaft 
im Einzelhandel beliebt? 



Solche Gründe sind: 

1. Mangel an Arbeitskraft, Teilung in die Ge- 
schäftsleitung; 

2. Mangel an Kapital infolge Betriebsvergröße- 
rung; 

3. Alter oder Krankheit des Inhabers; 

4. Übernahme des Geschäftes durch mehrere 
Erben; 

5. Konkurrenzausschaltung (in seltenen Fällen). 



Die Geschäftsleitung hat jeder Gesellschafter 
einzeln. 



Die Gesellschafter haften unmittelbar, unbe- 
schränkt (mit der Kapitaleinlage und dem Privat- 
vermögen) und gesamtschuldnerisch. 



Vom Gewinn erfolgt 4%ige Verzinsung der Kapi- 
taleinlage. Der Rest wird nach Köpfen verteilt. 
Andere Gewinnverteilung auf Grund des Gesell- 
schaftsvertrages ist möglich. 



Jeder Inhaber kann während des Geschäftsjahres 
bis zu 4°/o seines Kapitals für Privatzwecke voraus 
entnehmen. 



Der Verlust wird nach Köpfen auf den Kapital- 
konten der Inhaber belastet. 



Die Inhaber dürfen sich nicht an einem anderen 
Unternehmen als Vollhafter beteiligen. 



Es können die Inhaber oder ein Inhaber mit dem 
Zusatz „& Co.“ angegeben werden. 



Sie gibt den beteiligten Gesellschaftern gleiche 

Rechte und Pflichten. 
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1677 Welche Vorteile 
hat die Offene Handels- 
gesellschaft für den Mit- 
inhaber? 



1678 Welche Nachteile 

hat die Offene Handels- 
gesellschaft für den Mit- 
inhaber? 



1679 Welche Vorteile 

bietet die Offene Han- 
delsgesellschaft einem 
Geldgeber? 



Was verstehen Sie unter 
1680 Geschäftsführung 



1681 Vertretung? 



Schildern Sie die Rechts- 
verhältnisse bei der 
Kommanditgesellschaft : 

1682 die Arten der 
Teilhaber 



1683 die Geschäfts- 
leitung 



1684 die Haftung 



Es tritt eine Verteilung des Betriebs Wagnisses 
(Risikos) ein. Die Arbeit verteilt sich auf alle 
Beteiligten. 

Die Erfahrungen und Kenntnisse des einzelnen 
Gesellschafters kommen allen anderen zugute. 



Durch die gesamtschuldnerische Haftung muß 
einer für die Fehler des anderen miteinstehen. 



Es haftet ein größeres Geschäftskapital und zu- 
sätzlich das Privatvermögen der Gesellschafter. 



Sie regelt die Rechtsverhältnisse der Gesellschaf- 
ter untereinander (Innenverhältnisse). Beispiele: 
Aufteilung der Arbeiten nach Einkauf, Verkauf, 
Rechnungswesen, Personalbetreuung, Behörden- 
verkehr. 



So bezeichnet man die Rechte der Inhaber gegen- 
über der Außenwelt (Außenverhältnisse). Bei- 
spiele: Abschluß von Einkauf sverträgen, Einstel- 
lung und Entlassung von Personal, Mieten von 
Geschäftsräumen. 

Das Recht der Geschäftsleitung besteht aus diesen 
beiden Rechten. 



Es gibt: Vollhafter (Komplementäre) 
und Teilhafter (Kommanditisten). 



Nur die Vollhafter haben die Geschäftsleitung. 



Die Vollhafter haften mit ihrem gesamten Ver- 
mögen, 

die Teilhafter haften nur mit ihrer Einlage. 
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1685 die Rechte der 
Teilhafter 



1686 die Gewinn- 
verteilung 



1687 die Firma. 



Welche Vorteile bietet 
die Kommanditgesell- 
schaft 

1688 für den Vollhafter 



1689 für den Teil- 
hafter? 



Schildern Sie die Rechts- 
verhältnisse bei der stil- 
len Gesellschaft: 

1690 die Arten der 

Teilhaber 



1691 die Geschäfts- 
leitung 



1692 die Haftung 
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Sie haben das Recht, die Geschäftsbücher, Bilanz 
sowie Gewinn- und Verlustrechnung am Jahres- 
ende einzusehen. Sie haben ein Einspruchsrecht 
gegen außergewöhnliche Geschäfte. Sie können 
ihre Einlage zum Jahresende kündigen. 



Vom Gewinn erhält zunächst jeder 4°/o seiner 
Kapitaleinlage. Der Rest ist im angemessenen 
Verhältnis zu verteilen. Durch Vertrag werden 
die Gewinnanteile nach den jeweiligen Beteili- 
gungsverhältnissen genauer geregelt. 



Sie enthält mindestens den Namen eines Voll- 
hafters und die Andeutung des Gesellschaftsver- 
hältnisses (meist KG., jedoch nicht vorgeschrie- 
ben). 



Er kann mit dem Kapital der Teilhafter wie mit 
seinem eigenen arbeiten. 



Er kann sich mit Gewinn an einem Unternehmen 
beteiligen, ohne selbst mitarbeiten zu müssen. 
Seine Haftung ist auf seine Kapitaleinlage be- 
schränkt. 



Es gibt: 

1. den Geschäftsinhaber, 

2. den stillen Gesellschafter. 



Nur der Geschäftsinhaber hat das Recht der Ge- 
schäftsführung und Vertretung. 



Der Geschäftsinhaber haftet mit seinem Ge- 
schäfts- und Privatvermögen. 

Der stille Gesellschafter haftet nur mit seiner 
Einlage. 




1693 die Rechte des 

stillen Gesellschafters 



1694 die Firma. 



Welche Vorteile bietet 
die stille Gesellschaft 

1695 dem Geschäfts- 
inhaber 



1696 dem stillen Ge- 
sellschafter? 



1697 Welcher Unter- 
schied besteht zwischen 
einem Darlehen und ei- 
ner stillen Beteiligung? 



Schildern Sie die Rechts- 
verhältnisse bei der 
Aktiengesellschaft: 

1698 die Geschäfts- 
leitung 



1699 die Überwachung 

der Geschäftsleitung 



1. Er ist am Gewinn oder Verlust mit einem an- 
gemessenen Verhältnis beteiligt. Die Verlust- 
haftung kann vertraglich ausgeschlossen wer- 
den. 

2. Er kann seine Beteiligung für das Ende des 
Geschäftsjahres kündigen. 



In der Firma kommt das Beteiligungsverhältnis 
nicht zum Ausdruck. 



Er kann sich Kapital beschaffen, ohne daß dem 
Geldgeber das Recht der Geschäftsleitung zusteht. 
Die Beteiligung ist nach außen hin nicht erkenn- 
bar. 



Er kann sein Geld gewinnbringend anlegen, ohne 
selbst im Geschäft mitarbeiten zu müssen. 



Es bestehen folgende Unterschiede: 

1. Das Darlehen begründet keine Beteiligung; 
infolgedessen besteht auch kein Anspruch auf 
Gewinnanteile, sondern nur auf feste Ver- 
zinsung. Im Konkursfall ist es eine Konkurs- 
forderung. Meist besteht vierteljährliches Kün- 
digungsrecht. 

2. Die Einlage des stillen Gesellschafters ist eine 
Beteiligung mit dem Recht des Gewinnanteiles. 
Verlusthaftung kann ausgeschlossen werden; 
im Konkursfall kann sie als Forderung ange- 
meldet werden. 

Die Einlage kann nur zum Ende des Geschäfts- 
jahres gekündigt werden. 



Die Geschäftsleitung hat der Vorstand. Er vertritt 
das Unternehmen nach außen und führt den ge- 
samten Betrieb. Der Vorstand kann aus einer 
Person oder mehreren Mitgliedern bestehen. 



Der Aufsichtsrat überwacht die Tätigkeit des 
Vorstandes; er prüft die Jahresrechnung und 
erstattet der Hauptversammlung Bericht. 

Beide Organe haben Sorgfalts- und Haftpflicht. 
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1701 die Gtoellsahaf- 

ter! 



1711 Welche Rechte 

hat die Hauptversamm- 
lung? 



1702 Woran ist die 

Firma der Aktiengesell- 
schaft erkenntlich? 



1703 In welchen Fäl- 
len wird die Form der 
Aktiengesellschaft 
gewählt? 



Welche Vorteile bietet 

die Aktiengesellschaft 

1704 für die Gesell- 
schafter 



1705 für einen 

Kreditgeber? 



Die Anteilseigner (Aktionäre) sind als Geldgeber 
die Gesellschafter. Sie können nicht einzeln han- 
deln, sondern nur durch die Hauptversammlung. 



Sie besteht aus den Aktionären. Sie wählt den 
Aufsichtsrat, beschließt über die Gewinnver- 
teilung (nicht Gewinnermittlung), wählt und 
entlastet Vorstand, Aufsichtsrat und Abschluß- 
prüfer, beschließt Satzungsänderungen. Die Ab- 
stimmung erfolgt nach der Zahl der Aktien. 



Die Firma hat den Zusatz AG. (Aktiengesell- 
schaft), soweit sie nicht vor 1900 gegründet wor- 
den ist. 



Man gründet eine Aktiengesellschaft, wenn es 
sich darum handelt, ein großes Kapital für einen 
mehr oder weniger risikoreichen Großbetrieb zu- 
sammenzubringen. Durch Zerlegung des Kapitals 
in Aktien ist das Geld leichter zu beschaffen, und 
das Risiko wird besser verteilt. 



1. Sie können sich mit einem kleinen Betrag 
(Aktie) an einem großen Unternehmen betei- 
ligen. 

2. Sie brauchen keine Mitarbeit zu leisten. 

3. Der Anteil ist jederzeit veräußerlich. 

4. Sie haben Anspruch auf Gewinnbeteiligung. 



1. Die Aktiengesellschaft muß öffentlich Rechen- 
schaft über ihre Geschäfte ablegen (Bilanz, 
Gewinn- und Verlustrechnung, Geschäfts- 
bericht). 

2. Ihr Aktienkapital und ihre Rücklagen sind 
bekannt. 

3. Es haftet ein größeres Gesellschaftsvermögen. 
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1706 Welche Rechte 
hat ein Aktionär? 



1707 Welche Pflichten 

hat der Aktionär? 



Erklären Sie die folgen- 
den Aktienarten: 

1708 die Inhaberaktie 



1709 die Namensaktie 



1710 die Vorzugsaktie 



1711 die Stimmrechts- 
aktie! 

1712 Wofür wird der 

Ertrag der Aktiengesell- 
schaft verwendet? 



Die Aktie gibt dem Eigentümer folgende Rechte: 

1. Das Frage- und Stimmrecht in der Hauptver- 
sammlung; die Zahl seiner Aktien entscheidet 
über die Stimmenzahl des einzelnen Aktionärs, 
im allgemeinen gewährt jede Aktie eine 
Stimme; 

2. das Anfechtungsrecht der Beschlüsse der Haupt- 
versammlung; 

3. das Gewinnanteilsrecht (Dividende); 

4. das Bezugsrecht bei der Ausgabe neuer Aktien; 

5. das Recht auf den Auflösungsanteil (Liqui- 
dationsanteil) bei Auflösung der Aktiengesell- 
schaft. 

Er muß den Gegenwert für seine Aktien (gewöhn- 
lich 1 000, — DM je Aktie) einzahlen. Weitere Ver- 
pflichtungen sind sehr selten. 



Die Aktie lautet auf den Inhaber, d. h. jeder 
Besitzer kann sie ohne besondere Übertragung — 
wie Bargeld — weitergeben. 



Die Aktie lautet auf einen bestimmten Namen. 
Bei dem Weiterverkauf muß sie umgeschrieben 
werden. 



Sie gibt dem Inhaber besondere Vorzugsrechte 
bei der Gewinnverteilung. Er muß zuerst bedacht 
werden, u. U. hat er das Recht, nach Verlustjahren 
den Gewinn für diese Jahre nachzufordern. 



Der Besitzer hat mehr als eine Stimme für die 
Abstimmung in der Hauptversammlung. 



Davon sind zu bestreiten: 

1. die Abschreibungen, 

2. die gesetzliche Rücklage (bis zu 10% des Aktien- 
kapitals) und freiwillige Rücklagen, 

3. der Gewinnanteil des Vorstandes und Auf- 
sichtsrates, der in einem angemessenen Ver- 
hältnis zum freiwilligen sozialen Aufwand für 
die Belegschaft stehen muß, 

4. der Gewinnanteil (Dividende) für die Aktio- 
näre. 

Der Gewinnrest kommt als Vortrag auf das 

nächste Jahr. 
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1713 Was hat die Ak- 
tiengesellschaft jedes 
Jahr zu veröffentlichen? 



Schildern Sie die Rechts- 
verhältnisse bei der Ge- 
sellschaft mit beschränk- 
ter Haftung: 

1714 die Geschäfts- 
leitung 



1715 die Überwachung 



1716 die Gesellschafter. 



1717 Welche Rechte 

hat die Gesellschafter- 
Versammlung? 



1718 Woran ist die Fir- 
ma dieser Gesellschafts- 
form erkenntlich? 



1719 In welchen Fäl- 
len wird die Form der 
G m. b. H. gewählt? 



1720 Wie haftet ein 

Gesellschafter? 



1721 Was versteht 

man unter beschränkter 
Nachschußpflicht 



Sie muß alljährlich veröffentlichen: 

1. die Bilanz, 

2. die Gewinn- und Verlustrechnung, 

3. den Geschäftsbericht, 

4. den Prüfungsbericht des Wirtschaftsprüfers. 



Die Geschäftsführung erfolgt entweder durch die 
Gesellschafter oder angestellte Geschäftsführer. 



Der Aufsichtsrat besteht nur in größeren Gesell- 
schaften. 



Der einzelne Gesellschafter ist nur Geldgeber. Er 
kann nicht einzeln handeln, sondern nur in der 

Gesellschafterversammlung. 



Sie hat über die Gewinnermittlung und -Vertei- 
lung, Entlastung der Geschäftsführung und des 
Aufsichtsrates sowie über Satzungsänderungen zu 
bestimmen. Jede 100, — DM Geschäftsanteil ge- 
währen eine Stimme. 



Die Firma kann eine Sach- oder Personenfirma 
sein; sie hat stets den Zusatz G. m. b. H. 



Man wählt diese Form, wenn man die Veröffent- 
lichungspflicht umgehen will, wenn der Kapital- 
bedarf nicht so groß ist und wenn man die Geld- 
geber binden will, da die Anteile nicht ohne wei- 
teres veräußerlich sind (notarielle Beurkundung). 



Der Gesellschafter haftet nur beschränkt, näm- 
lich mit seiner Stammeinlage (mindestens 500,— 
DM), aber nur der Gesellschaft gegenüber, den 
Gesellschaftsgläubigern also nur mittelbar. 



Der Gesellschafter ist verpflichtet, bei Verlusten 
einen satzungsmäßig festgelegten Nachschuß an 
die Gesellschaft zu leisten, aber nicht an die 
Gläubiger direkt. 
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1722 unbeschränkter 

Nachschußpflicht? 



1723 Welche Vorteile 

bietet die G. m. b. H. für 
die Gesellschafter? 



1724 Welche Nachteile 

bestehen für die Außen- 
stehenden? 



1725 Aus welchen 

Gründen nennt man die 
G. m. b. H. die „kleine 
AG.“? 

Schildern Sie die Rechts- 
verhältnisse bei der Ge- 
nossenschaft: 

1726 die Geschäfts- 
leitung 



1727 die Überwachung 



1728 die Genossen. 



1729 Woran ist die 

Firma dieser Gesell- 
schaftsform erkenntlich? 



Welche rechtliche Bedeu- 
tung haben 

1730 die beschränkte 
Haftpflicht 



Der Gesellschafter muß bei Verlusten einen Nach- 
schuß in unbeschränkter Höhe an die Gesellschaft, 
leisten. 



Sie brauchen der Öffentlichkeit keinen Einblick 
zu gewähren. Sie bilden eine enge Gemeinschaft. 
Die Gesellschafter können zugleich Geschäfts- 
führer sein. Ihre Gehälter sind Betriebskosten 
und wirken dadurch steuerersparend. 



Sie können keinen so klaren Einblick wie bei der 
AG. gewinnen. Bei Krediten gehen sie ein größe- 
res Wagnis als bei der AG. ein. 



Sie hat mit der Aktiengesellschaft viel gemein- 
sam. Da sie meistens mit kleinerem Kapital ge- 
gründet wird, besonders im Einzelhandel, nennt 
man sie mit Recht die „kleine AG.“, 



Der Vorstand hat die Geschäftsleitung. Er besteht 
aus mindestens zwei Genossen. 



Sie erfolgt durch den Aufsichtsrat, der aus 
mindestens drei Genossen bestehen muß. Er darf 
keinen Gewinnanteil erhalten. 



Der einzelne Genosse hat kein Recht. Er kann 
nur in der Generalversammlung mitsprechen. 
Große Genossenschaften führen Vertreterver- 
sammlungen mit den dafür gewählten Genossen 
durch. 



Sie hat den Zusatz: e. G. m. b. H. = eingetragene 
Genossenschaft mit beschränkter Haftpflicht, 
oder: e. G. m. u. H. = eingetragene Genossen- 
schaft mit unbeschränkter Haftpflicht. 



Die Genossen haften zunächst mit ihrer Einlage. 
Im Konkursfalle erweitert sich die Haftung bis 
zur Höhe der Haftsumme, die in der Satzung be- 
grenzt ist. 
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1731 die unbeschränkte 

Haftpflicht? 



Da die Satzung keine Haftungsbeschränkung vor- 
sieht, haften die Genossen mit ihrem gesamten 
Geschäfts- und Privatvermögen. 



1732 Welche wirt- 
schaftlichen Aufgaben 
haben die Genossen- 
schaften? 



Sie entstehen durch Zusammenschluß von Klein- 
und Mittelbetrieben, die sich dadurch die Vorteile 
der Großbetriebe auf den Gebieten des Einkaufs, 
des Absatzes, des Kredites verschaffen, um wett- 
bewerbsfähig zu werden. 

Als Zusammenschlüsse von Verbrauchern er- 
streben sie eine Verbilligung (Konsumvereine) 
oder Verbesserung (Baugenossenschaften) der 
Lebenshaltung. 



1733 Welche Vorteile 

bietet die Mitgliedschaft 
bei einer Einkaufsgenos- 
senschaft? 



Die Einkaufsgenossenschaft kauft größere Waren- 
mengen ein und ermöglicht dem Einzelhandels- 
kaufmann, zu günstigen Bedingungen kleinere 
Mengen zu beziehen. Sie trifft außerdem für ihn 
oft einen Vorentscheid bei der Warenauswahl. 



1734 Welchen Vorteil 

bietet eine Kreditgenos- 
senschaft? 



Die Kreditgenossenschaft versorgt die Klein- 
betriebe unter günstigen Bedingungen mit Be- 
triebskrediten, die sie sonst nur schwer erhalten 
können. 



1735 Welchen Vorteil 

bietet eine Bau- und 
Siedlungsgenossen- 
schaft? 



Das Mitglied erhält erhebliche Zuschüsse zu einem 
Eigenheim, oder es bekommt bei entsprechenden 
Einzahlungen das Anrecht auf eine Wohnung in 
einem Genossenschaftshaus. Diese Wohnungen 
genießen besonderen Kündigungsschutz. 



1736 Wie kann man 

die Mitgliedschaft bei 
einer Genossenschaft 
erwerben? 



1. Der Eintritt kann jederzeit durch die Abgabe 
einer schriftlichen Beitrittserklärung erfolgen. 

2. Der Genossenschaftsanteil muß ganz oder teil- 
weise geleistet werden. 



1737 Wie erfolgt der 

Austritt aus der Genos- 
senschaft? 



Der Austritt erfolgt durch: 

1. Kündigung, die ein Vierteljahr vor Ende des 
Geschäftsjahres ausgesprochen werden muß; 

2. Ausschluß bei Doppelmitgliedschaft in einer 
gleichartigen Genossenschaft oder Verlust der 
bürgerlichen Ehrenrechte; 

3. Tod des Genossen; 

4. schriftliche Übertragung des Anteiles auf einen 
anderen Genossen. 



1738 Wo wird die Ge- 
nossenschaft einge- 
tragen? 



Die Genossenschaft wird im Genossenschafts- 
register des zuständigen Amtsgerichtes einge- 
tragen. Dorthin sind auch alljährlich die Ver- 
zeichnisse der Genossen einzureichen. 
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IV. Das Unternehmungskapital 



1739 Welche zwei Ka- 
pitalarten gibt es? 



1740 Wer kommt als 

Kreditgeber für den Ein- 
zelhandelsbetrieb in 
Frage? 



Welche Kreditarten gibt 

es: 

1741 nach der Dauer 



1742 nach der Sicher- 
heit? 



1743 Welche Rechte 

hat ein Darlehensgeber? 



Man unterscheidet: 

1. Eigenkapital, 

2. Fremdkapital. 

1. Darlehen von Verwandten, Bekannten (oft- 
mals als stille Gesellschafter); 

2. Kredit von Lieferern (Großhandel, Fabriken); 

3. Kredite von Banken oder Kreditgenossen- 
schaften; 

4. Kundenanzahlungen. 



Man unterscheidet nach der Dauer: 

1. kurzfristige Kredite, Dauer bis zu 3 Monate; 

2. mittelfristige Kredite, Dauer 3 — 12 Monate; 

3. langfristige Kredite, wie Darlehen, Hypotheken, 
häufig auf unbestimmte Zeit mit Kündigungs- 
vereinbarungen ; 



nach der Sicherheit: 

1. gedeckte Kredite (Realkredit): als Deckung 
dienen das Warenlager, die Einrichtung, das 
Grundstück und Gebäude, Wertpapiere, Bürg- 
schaften usw.; 

2. ungedeckte Kredite (Personalkredit): Das Geld 
wird im Vertrauen auf die Tüchtigkeit des 
Schuldners verliehen. 



Der Darlehensgeber gibt dem Einzelhandelskauf- 
mann eine feste Geldsumme und erlangt dafür 
folgende Rechte: 

1. Anspruch auf feste Verzinsung; 

2. häufig ein Pfandrecht oder eine Sicherungs- 
übereignung; 

3. Anspruch auf Rückzahlung der Summe nach 
Zeitablauf oder Kündigung. 

Er hat aber keine Gesellschafterrechte. 
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1744 Für welche Zwecke j 
soll Eigenkapital vor- 
handen sein? I 



1745 Wozu wird kurz- 
fristiges Fremdkapital 
verwendet? 



1746 Wie wird lang- 
fristiges Fremdkapital 
verwendet? 



1747 In welchem Falle 

ist das Einzelhandelsge- 
schäft als zahlungsfähig 
(liquide) zu bezeichnen? 



1748 In welchem Falle 

ist ein Betrieb zahlungs- 
unfähig (illiquide)? 



Es ist nötig für: 

1. die Geschäftsausstattung, 

2. das Mindest- Warenlager, 

3. den Bedarf an Zahlungsmitteln, um die Be- 
triebskosten für drei Monate decken zu können. 



Man kann es verwenden für: 

1. Beschaffung des Warenlagers in Stapelwaren, 

2. Kauf von Saisonwaren, 

3. Lagererweiterungen. 



Es dient folgenden Zwecken: 

1. Beschaffung der Einrichtung, 

2. Kauf eines Grundstückes und Gebäudes, 

3. Durchführung baulicher Veränderungen. 



Wenn es mit den vorhandenen Zahlungsmitteln 
(Bargeld, Besitzwechsel und Bankguthaben) so- 
wie den Außenständen und leicht verkäuflichen 
Warenbeständen seine Schulden ohne Schwierig- 
keiten bezahlen kann. 



Wenn er nicht genügend flüssige Mittel hat, um 
die fälligen Schulden zu bezahlen. 
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V. Der Geschäftsverkauf und die Geschäftsauflösung 



1749 Aus welchen 

Gründen tritt ein In- 
haberwechsel ein? 



1750 Welchen Einfluß 

hat der Inhaberwechsel 
auf den Geschäfts- 
namen? 



1751 In welchen Fäl- 
len darf die alte Firma 
weitergeführt werden? 



1752 Wie kann die 

Eintragung einer Firma 
gleichen Namens ver- 
hindert werden? 



1753 Wie unterschreibt 

der neue Inhaber eines 
übernommenen Ge- 
schäftes? 



Wer haftet für die Ge- 
schäftsschulden beim In- 
haberwechsel, wenn 

1754 die alte Firma 
bleibt 



1755 eine neue Firma 

entsteht? 



1756 Können andere 
Vereinbarungen getrof- 
fen werden? 



Gründe für Inhaberwechsel sind: 

1. Erbschaft nach dem Tode des Besitzers; 

2. Verkauf des Geschäftes; 

3. in seltenen Fällen Umwandlung einer Einzel- 
firma in eine Gesellschaftsunternehmung. 



Der neue Inhaber kann die Firma unter dem 
alten Namen weiterführen oder sie auf seinen 
Namen ändern. Beim Kauf ist die Genehmigung 
zur Namensfortführung durch den Verkäufer not- 
wendig. 



Die alte Firma kann beibehalten werden, wenn 

1. der frühere Inhaber damit einverstanden ist; 

2. die Unternehmung sich nicht ändert. 

Es bestehen folgende Möglichkeiten: 

1. der neue Firmeninhaber ist auf die bereits be- 
stehende Firma hinzu weisen; 

2. es wird auf Unterlassung geklagt. 



Er unterschreibt stets mit dem Namen der Firma. 
Beispiel: Inhaber Kurt Müller unterschreibt mit 
dem Firmennamen Gebr. Richter. 



Wenn der bisherige Geschäftsname weitergeführt 
wird, übernimmt der neue Inhaber alle bestehen- 
den Schulden. Der frühere Inhaber haftet zusätz- 
lich weitere fünf Jahre. 



Bei Änderung des Namens haftet nur der frühere 
Inhaber für die bestehenden Schulden noch fünf 
Jahre. 



Es können durch Vertrag auch andere Regelungen 
getroffen werden, die dann durch Eintragung in 
das Handelsregister und Bekanntmachung den 
Beteiligten mitgeteilt werden. 
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1757 Aus welchen 

Gründen wird ein Ein- 
zelhandelsbetrieb aufge- 
löst? 



1758 Durch welche 

Maßnahmen wird ein 

Einzelhandelsbetrieb 

aufgelöst? 



1759 Wie verläuft die 

freiwillige Auflösung? 



1760 Wie verläuft das 

Konkursverfahren? 



Gründe sind: 

1. Zahlungsunfähigkeit, 

2. schlechter Geschäftsgang, 

3. Überalterung des Betriebes, 

4. Krankheit und Alter des Inhabers, 

5. Erbschaftsauseinandersetzung, 

6. Streitigkeiten der Gesellschafter oder Tod eines 
Gesellschafters. 



Es kommen in Betracht: 

1. freiwillige Auflösung, 

2. zwangsweise Auflösung (Konkurs). 



Die Firma nimmt den Zusatz i. L. =• in Liquida- 
tion auf. Der Inhaber oder ein Beauftragter über- 
nimmt die Durchführung der Liquidation. Es 
werden alle Vermögensteile verkauft. Von dem 
Ertrag erhalten die Gläubiger ihre Forderungen 
bezahlt. Der Rest bleibt dem Inhaber oder wird 
an die Gesellschafter verteilt. 



1. Nach Eintritt der Zahlungsunfähigkeit erfolgt 
der Antrag auf Eröffnung des Konkursver- 
fahrens vom Schuldner oder Gläubiger beim 
zuständigen Amtsgericht. 

2. Bekanntgabe der Konkurseröffnung in der 
Tageszeitung, dem „Bundesanzeiger“ und Ein- 
tragung ins Handelsregister mit Angabe des 
Konkursverwalters, des Tages der Gläubiger- 
versammlung und der Anmeldefrist für die 
Forderungen. 

3. Abhaltung der Gläubigerversammlung mit 
Wahl des Konkursverwalters, Prüfung der 
Forderungen und Bestellung eines Gläubiger- 
ausschusses. 

4. Feststellung der Konkursmasse und der Schul- 
den; sobald als möglich Abschlagszahlungen; 
Vornahme der Aus- und Absonderung. 

5. Schlußversammlung mit Schlußverteilung des 
Masserestes. 

6. Bekanntgabe der Verteilungsmasse und der 
Forderungen. 

7. Nach Auszahlung der Gläubigeranteile (Kon- 
kursdividende) erfolgt Aufhebung des Kon- 
kursverfahrens. 
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Erklären Sie die Be- 
griffe: 

1761 Aussonderung 



1762 Absonderung 



1763 Masseschulden 



1764 Massekosten 



1765 Bevorrechtigte 

Forderungen 



1766 Nicht bevorrech- 
tigte Forderungen! 



1767 Wann verjähren 

die Restschulden aus 
einem Konkurs? 



1768 In welchen Fällen 

spricht man vom 
Bankrott? 



1769 Welche zwei Ar- 
ten von Bankrott werden 
unterschieden? 



Aussonderung: Herausgabe fremden Eigentums, 
z. B. geliehene Gegenstände, Reparaturwaren, 
Ware mit Eigentumsvorbehalt. 



Absonderung: Herausgabe von Pfändern; Hypo- 
thekenbefriedigung durch Versteigerung des be- 
lasteten Grundstückes; bei Sicherungsübereig- 
nungen erfolgt Übergabe der übereigneten Werte. 



Masseschulden: Forderungen aus zusätzlichen 

Wareneinkäufen usw. nach Konkurseröffnung, 
Bezahlung der Herstellkosten für weiterverar- 
beitete Halberzeugnisse. 



Massekosten: Gerichts-, Konkursverwaltungs- 

kosten, Familienunterstützung. 



Bevorrechtigte Forderungen: z. B. Gehälter, 

Steuern, Schulgeld, Arztrechnungen, Forderungen 
der Kinder und Mündel. 



Nicht bevorrechtigte Forderungen: ungesicherte 
Schulden aus Warenlieferungen und Leistungen 
und alle übrigen Schulden. 



Diese Forderungen verjähren nach 30 Jahren. 



Bankrott liegt vor, wenn der Schuldner durch 
sein schuldhaftes Verhalten den Vermögensver- 
fall herbeigeführt hat. 



1. Einfacher Bankrott: Ursache des wirtschaft- 
lichen Zusammenbruchs sind übermäßiger Auf- 
wand, Spiel, Wetten, schlechte Führung der Ge- 
schäftsbücher usw. (Strafe: Gefängnis). 

2. Betrügerischer Bankrott: absichtliche Benach- 
teiligung der Gläubiger durch Verheimlichen oder 
Beiseiteschaffen von Vermögenswerten; vorsätz- 
liche, schwere Verstöße gegen die Buchführungs- 
pflicht usw. (Strafe: Zuchthaus). 
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1770 Welchen Zweck 

hat das Zwangsver- 
gleichsverfahren? 



Es wird während des Konkurses vom Gemein- 
schuldner beantragt. Wenn alle bevorrechtigten 
Forderungen gedeckt sind und die Mehrheit der 
übrigen Gläubiger zustimmt, kann es durch- 
geführt werden. Durch ein solches Verfahren 
erhalten die Gläubiger oft mehr als beim Kon- 
kurs, weil durch Beschaffung neuer Mittel das 
Unternehmen erhalten bleibt und dadurch weiter- 
hin als Kunde auftritt. 



1771 Welche Folge hat 

ein Zwangsvergleich? 



Er hebt einen ausgebrochenen Konkurs auf. 

Durch Beschluß der Gläubiger (Dreiviertel-Mehr- 
heit der Gesamtforderungen) wird das Angebot 
des Schuldners auf teilweise Bezahlung der For- 
derungen angenommen. Der Rest ist damit er- 
lassen. 



1772 Wie verläuft ein 

gerichtliches 

Vergleichsverfahren? 



1. Der Schuldner reicht mit dem Eröffnungs- 
antrag ein Vermögens Verzeichnis mit der 
Schuldner- und Gläubigerliste ein. Er macht 
einen Zahlungsvorschlag von mindestens 35%. 

2. Bestimmung des Vergleichs Verwalters und 
V ergleichstermines. 

3. Im Vergleichstermin wird über Annahme oder 
Ablehnung des Zahlungsvorschlages abge- 
stimmt. 

4. Gerichtliche Bestätigung des Vergleiches, der 
dann für alle Gläubiger wirksam ist. 

5. Aufhebung des Vergleichsverfahrens erfolgt 
spätestens mit Erfüllung der Abschlagszahlun- 
gen. Nicht befriedigte Forderungen sind er- 
loschen. 



1773 In welchen Fäl- 
len wird das Vergleichs- 
verfahren abgelehnt? 



Es wird abgelehnt, wenn der Schuldner nicht 
vergleichswürdig ist, d. h. wenn er innerhalb der 
letzten fünf Jahre ein Konkurs- oder Vergleichs- 
verfahren durchgemacht hat oder einen Offen- 
barungseid leistete oder gegen die Buchführungs- 
vorschriften verstieß. 



1774 Wie kommt ein 

freiwilliger Vergleich 
zustande? 



Der Schuldner muß den Gläubigern seine Lage 
schildern und darum bitten, daß sie mit einer 
Stundung, mit Teilzahlungen und Schuldenerlaß 
freiwillig einverstanden sind. Ein Zwang kann 
nicht ausgeübt werden. 



1775 Welche Wirkung 

hat ein freiwilliger Ver- 
gleich? 



Das Unternehmen bleibt bestehen. 

Die erlassenen Teilschulden können später nicht 
mehr gefordert werden. 

Die Lieferer erhalten sich einen Kunden. 
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